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Skripsi yang berjudul “Analisis Bauran Pemasaran Syari’ah pada 
Perkembangan Nasabah BMT An-Nur Rewwin, Waru, Sidoarjo, Tahun 2019” ini 
merupakan hasil penelitian kualitatif yang bertujuan untuk menjawab bagaimana 
implementasi bauran pemasaran syariah di BMT An-Nur Rewwin Sidoarjo dan 
bagaimana analisis bauran pemasaran syariah pada perkembangan nasabah di BMT 
An-Nur Rewwin Sidoarjo.  
Metode penelitian yang digunakan adalah kualitatif deskriptif. Teknik 
pengumpulan data yang digunakan adalah wawancara, observasi dan dokumentasi. 
Peneliti melakukan analisis data yang didapat dari hasil penelitian. Hasil penelitian 
yang diperoleh adalah beberapa aspek dari bauran pemasaran syariah telah 
diimplementasikan oleh BMT An-Nur Rewwin meski belum sempurna. Ada beberapa 
aspek yang dirasa kurang efektif sehingga dapat menghambat bauran pemasaran 
syariah yang telah diimplementasikan. BMT An-Nur Rewwin memiliki banyak varian 
produk dan sudah berjalan sesuai dengan syariat islam. Seiring berjalannya waktu 
produk yang ada ternyata diadakan penghapusan atau  persingkatkan untuk efektifitas 
BMT yang lebih maksimal. Mengenai harga pembagian bagi hasil yang diberikan juga 
sudah sesuai dengan kesepakatan dan aturan syariat islam, sehingga masyarakat masih 
tetap mempertahankannya. Dari segi tempat, dirasa kurang strategis sehingga 
masyarakat yang kesehariannya melewati daerah tersebut kurang mengetahui akan hal 
BMT An-Nur Rewwin dikarenakan lokasinya yang sedikit menjorok kedalam sebuah 
perumahan. Terakhir yaitu promosi yang diberikan sudah cukup baik untuk 
mempertahankan suatu nasabah yang masih ingin melakukan pembiayaan pada BMT 
An-Nur Rewwin. 
Saran peneliti adalah diharapkan BMT An-Nur Rewwin menghadirkan kembali 
produk yang telah di hapuskan, agar dapat menjadi daya tarik lagi untuk calon nasabah 
yang akan melakukan pembiyayaan, Memperkenalkan lebih luas lagi Baitul Maal wa 
Tamwil ini dengan salah satu caranya mencari tempat yang lebih baik atau strategis 
agar lebih dikenal oleh masyarakat yang sering berada di sekitaran Rewwin Waru dan 
Tetap menjaga yang sudah baik dan memperbaiki lagi aspek yang kurang baik menjadi 
lebih baik lagi. 
Kata kunci : Bauran Pemasaran Syariah, BMT An-Nur Rewwin Sidoarjo 
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A. Latar Belakang Masalah 
Berkembangnya suatu wacana mengenai ekonomi syariah secara umum 
masih berada pada tataran diskusi atau perdebatan, tetapi hal ini tidak terjadi 
pada hal finansialnya. Maraknya bank-bank syariah lain di berbagai tempat 
menunjukkan bahwasannya kegiatan finansial berbasis syariah telah turun dari 
tataran konsep ke tataran praktis.1 Hal tersebut menjadi ciri dan perbedaan 
dengan lembaga keuangan konvensional. Dalam aplikasinya, konsep 
penyertaan pada modal menjadi pembeda diantara keduanya. Selain itu, 
lembaga keuangan syariah tidak menggunakan pranata bunga untuk menutup 
biaya operasional dan tentu juga mendapatkan keuntungan dari jasa keuangan.2 
Dalam  sejarahnya  eksistensi  BMT  sebagai  salah  satu  perintis  
lembaga keuangan  dengan  prinsip  syariah  di  Indonesia  dimulai  dari  ide  
para  aktivis Masjid  Salman  Institut  Teknologi Bandung  yang  mendirikan  
Koperasi Jasa Keahlian Teknosa pada tahun 1980. Koperasi inilah yang  
menjadi cikal bakal BMT yang berdiri tahun 1984. Lembaga keuangan   
 
1 Nurul widyaningrum, “Model pembiyayaan BMT dan dampaknya bagi pengusaha kecil studi kasus 
BMT Dampingan yayasan peramu bogor” (Bandung ; akatiga, 2002), hal 7 
2 Ibid, 41 
 

































semacam BMT sangat diperlukan untuk menjangkau dan mendukung para 
pengusaha mikro dan kecil di seluruh  pelosok  Indonesia  yang  belum  dilayani  
oleh  perbankan  yang  ada pada saat itu.3 Sebagian besar lembaga keuangan 
yang beroperasi di Indonesia merupakan lembaga keuangan yang berbasis 
konvensional yang mempraktekkan konsep bunga (riba) pada setiap produk 
yang ditawarkan. Namun sejak tahun 1992, telah muncul lembaga keuangan 
yang berbasis syariah yang melarang praktik konsep bunga (riba) pada 
operasional mereka. 
Lembaga keuangan syariah itu ialah Bank Muamalat Indonesia (BMI) 
yang didirikan atas inisiafif dari MUI. Pendirian lembaga keuangan shariah ini 
menjadi batu loncatan bagi MUI untuk mendirikan lembaga keuangan syariah 
lainnya seperti Baitul Maal Wa Tamwil (BMT). BMT ialah lembaga keuangan 
syariah yang beroperasi menggunakan gabungan konsep “Baitul Maal” dan 
Baitul Tamwil” dengan target operasionalnya fokus kepada sektor Usaha Kecil 
Menengah (UKM). Konsep Baitul Maal berarti BMT berperan sebagai lembaga 
sosial keagamaan yang mempunyai fungsi untuk menerima dana Zakat, 
Sedekah, Infaq dan Waqaf dan menyalurkan kepada yang berhak menerima 
dana tersebut. Sedangkan pada konsep Baitul Tamwil, BMT mempunyai 
peranan sebagai lembaga bisnis maupun lembaga keuangan yang bertujuan 
untuk mencari keuntungan (Profit Oriented) seperti membuka Toserba (toko 
 
3 Fashihuddin Arafat, “Eksistensi BMT sebagai Baitul Maal Wat Tamwil dan Problematika 
Hukumnya”, Jurnal El-qist, vol 10, no 1 April 2020, hal 92 
 

































serba ada) atau menawarkan produk simpan pinjam ke masyarakat. Namun jika 
kita lihat prakteknya dilapangan, BMT lebih cenderung berperan sebagai 
lembaga keuangan syariah yang menawarkan produk simpan pinjam ke 
masyarakat yang berlandaskan pada prinsip-prinsip syariah.4 
BMT merupakan kepanjangan dari Baitul Maal wa Tamwil, secara 
harfiah Baitul Maal berartikan rumah dana dan Baitul Tamwil berarti rumah 
usaha. .Baitul Maal dikembangkan berdasarkan sejarah perkembangannya, 
yakni dari .masa nabi sampai abad pertengahan perkembangan Islam. Dimana 
fungsi dari pada Baitul Maal yaitu untuk mengumpulkan sekaligus juga 
mentasyarufkan dana sosial ketika masa itu. .Sedangkan Baitul Tanwil 
merupakan lembaga bisnis yang bermotifkan laba. .Sebagai lembaga bisnis, 
BMT lebih mengembangkan usahanya pada sektor keuangan, .yakni simpan 
pinjam. .Usaha ini sama halnya dengan usaha perbankan yakni menghimpun 
dana anggota dan calon anggota yaitu nasabah .serta menyalurkannya kepada 
sektor ekonomi yang halal dan menguntungkan. .Namun demikian, .terbuka 
luas bagi BMT untuk mengembangkan suatu lahan bisnisnya pada sektor riil 
maupun sektor keuangan lainnya.5 
Dalam konsep bisnis yang mencangkup tentang bisnis keuangan 
menurut sistem ekonomi Islam, didasarkan pada konsep pembagian baik 
 
4 Zulkifli Rusbt,” Analisa Permasalahan Baitul Maal Wat Tamwil (BMT) melalui Pendekatan Analytical 
Network Process (ANP)”, Jurnal Al-hikmah Vol. 13, No. 1, April 2016, hal 19  
5 Muhammad Ridwan, Manajemen Baitul Maal Watamwil, (Yogyakarta:UII Press Yogyakarta, 
2004),126. 
 

































keuntungan maupun kerugian. Prinsip yang umum adalah siapa yang ingin 
mendapatkan hasil dari tabungannya, harus juga bersedia mengambil risiko. 
Kebanyakan orang ataupun perusahaan yang bergerak dalam bidang apapun 
takut mengambil risiko.6 
Belakangan ini, lembaga keuangan mikro syariah yang 
direpresentasikan oleh Baitul Maal Wa Tamwil .berkembang dengan begitu 
cepat, baik dari sisi jumlah maupun asetnya. .Perkembangan ini mematahkan 
anggapan lama bahwa kegiatan finansial bagi masyarakat kecil merupakan 
kegiatan yang tidak dapat beroperasi secara ekonomis dan .tidak dapat 
memperoleh keuntungan. .Perspektif baru dalam isu keuangan mikro. 
menunjukkan bahwa kegiatan finansial masyarakat miskin dapat 
.dikembangkan dengan menggunakan prinsip ekonomi. 
.Kelemahan dari dalam sisi internal Baitul maal wa tamwil yang ada 
pada umumnya yakni karena kualitas sumber daya manusia yang kurang 
memadai, lemahnya sistem pengendalian, .dan lemahnya permodalan pada 
internal. Untuk mengatasi akan kendala-kendala tersebut, maka perlu juga  
meningkatkan efektivitas pada manajemen BMT. Selain itu, pengetahuan dasar 
dalam manajemen yang juga harus dikuasai seperti Planning, Organizing, 
Actuating, dan Controlling. Maka, sikap dan mental yang kuat juga dibutuhkan 
dalam menjalani BMT xini xseperti xPersistent (Tahan Uji), Reliable (Jujur / 
 
6 Amir machmud dan Rukmana, Bank syaiah teori, kebijakan dan Studi Empiris di Indonesia, 
(Jakarta:Erlangga, 2010),131. 
 

































Dapat Dipercaya), Expressive (Menyampaikan Informasi dengan baik), 
Resourceful (Cerdik), Independent (Mandiri), Ambitious (Punya Target), 
Sociable (Mudah Bergaul) dan Positive Thinking (Melihat dengan segala 
kebaikan).7 
. Nasabah akan berminat pada suatu lembaga keuangan syariah jika ada 
produk dari lembaga .tersebut yang dianggap menarik dan menguntungkan bagi 
para calon nasabah, salah satunya karena faktor bagi .hasil. x.Darix beberapax 
konsep tentangx minat xnasabah xdalam xxmenabung xxpadax suatu lembaga 
keuangan syariah diharapkan pihak manajemen pengelolaan lembaga keuangan 
syariah dapat memahamixfaktor–faktorxmaupun sikap nasabah 
dalamxmemutuskanxuntukxmemilih suatuxlembaga keuangan syariah. 
.Menurut Mowen dalam oliver (2006) minat beli .merupakan sesuatu yang di 
dapat dari proses belajar dan pemikiran yang .berbentuk persepsi dan nantinya 
akan terus terekam oleh nasabah yang menjadi. keinginan yang sangat kuat dan 
nasabah harus mengaktualisasikan .keinginannya tersebut.8 
Untuk mencapai keinginan tersebut, maka tolak ukur pendapatan 
keuntungan bisa dilihat dari berapa banyak produk yang berhasil ditawarkan 
dan laku dipasaran. Oleh karena itu, produk yang diciptakan nantinya haruslah 
 
7 Zainul Arifin, Memahami Bank Syariah; Lingkup, Peluang, Tantangan dan Prospek, (Jakarta: Alvabet, 
1999), 137-138. 
8 Roni Andespa, “Faktor – Faktor yang Mempengaruhi Minat Nasabah dalam Menabung di Bank 
Syariah”, Al Masraf: Jurnal Lembaga Keuangan dan Perbankan, Nomor 1, Volume 2, (JanuariJuni 
2017), 44 
 

































produk yang memiliki keuunggulan dan kuanitas terbaik, selain itu produk yang 
dihasilkan diharapkan mempunyai satu ciri khas keunggulan yang berbeda 
dengan pesaing lainnya agar tetap bisa bertahan dalam bersaing secara sehat. 
Apabila suatu produk yang nantinya diciptakan tidak memiliki keunggulan, 
maka siap-siap saja produk tesebut akan mengalami penurunan dalam 
penjualan dan tergeser dengan pesaing yang baru. Sebagai antisipasi dari hal-
hal yang tidak diinginkan tersebut, harus ada langkah yang dapat dilakukan.9 
Para pemilik BMT dapat menyusun strategi untuk meningkatkan minat nasabah 
menjadi anggota di BMT tersebut.  
Perkembangan yang baik pada suatu lembaga adalah ketika memiliki 
peningkatan yang konsisten akan nasabah pada lembaga tersebut, dan itu tidak 
semuanya dapat berjalan dengan mulus, pasti banyak rintangan yang akan 
dilalui. Maka dari itu perlu adanya teori yang dapat diimplementasikan 
sehingga lembaga tersebut mengetahui dari sisi mana kekurangan yang harus 
diperbaiki.   
Bauran Pemasaran merupakan  seperangkat alat pemasaran yang 
digunakan perusahaan untuk mencapai tujuan pemasaran di dalam pasar 
sasaran. Bauran pemasaran merupakan variabel-variabel terkendali yang dapat 
digunakan perusahaan untuk mempengaruhi konsumen dari segmen pasar 
 
9 Ita Nurcholifah, “Strategi Marketing Mix Dalam Perspektif Syariah”. Jurnal Khatulistiwa – Journal Of 
Islamic Studies, Volume 4 Nomor 1 Maret 2014, hal 74. 
 

































tertentu yang dituju perusahaan.10 .Implementasi syariat yang dapat diterapkan 
dalam variabel-variabel bauran pemasaran yaitu adalah product, price, 
place,dan promotion. Berkaitan pada bauran pemasaran konvensional, .maka 
penerapan dalam syariah akan merujuk pada .konsep yang dasari kaidah fiqih 
yakni : 
 اأَلْصل  ِف االأّشياءِ  اإِلبَ  َحِة, حَ ة   َيد  ل   الْ َدلِْيل   َءلَئ الَتْحِر ئمِ     
Artinya : “Pada dasarnya asal segala sesuatu boleh, sampai ada dalil yang 
mengharamkannya.”11 
 
BMT An-Nur Rewwin berdiri pada tahun 2007. Hingga saat ini semua 
sudah berjalan hingga kurang lebih 12 tahun. Nasabah yang sudah menjadi 
anggota di sana rata-rata adalah warga sekitar BMT An-Nur itu sendiri. Mereka 
menjadi anggota untuk melakukan pembiayaan pendirian usaha di sekitar 
BMT. Banyak juga nasabah yang ingin menabung disana. Ada juga nasabah 
yang tempat tinggalnya jauh dari daerah BMT tersebut, akan tetapi memiliki 
hubungan khusus dengan pengurus BMT An-Nur itu sendiri agar suatu saat 
nanti jika ingin melakukan pembiayaan lebih di permudahkan urusan nya. 
Perkembangan nasabah yang berjalan saat ini hanya sedikit, tidak 
seperti halnya beberapa tahun lalu, hingga hampir tidak ada nasabah baru pada 
 
10 Kotler,  Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Bumi Aksara, 2000), hal 77 
11 Abdullah bin said Muhammad Abbadi, kitab Al Qowaid Fiqhiyah, (Surabaya, Penerbit hidayah) hal 
31 
 

































setiap harinya. Berdiri sudah lebih dari 1 windu lamanya nasabah yang ada 
hanya 800 orang saja dan yang masih aktif di sana hanya beberapa saja, yang 
masih membutuhkan pembiayaan untuk bisnis nya. Ada juga nasabah yang 
bekerja sebagai asisten rumah tangga dimana melakukan pembiayaan untuk 
menghidupi kebutuhan hidupnya selama ini dan masih banyak nasabah yang 
lain nya. 
Berdiri nya BMT An-nur di suatu perumahan yang ada pada daerah 
Rewwin ini, menjadikan kurangnya informasi masyarakat Sidoarjo tentang 
adanya lembaga keuangan syariah yang berdiri di sini, khususnya untuk daerah 
Waru. Masyarakat yang ada pada daerah perumahan sendiri belum tentu 
mengetahui berdirinya BMT tersebut, karena memang kantor nya sendiri 
seperti rumah biasa yang ada pada umumnya. Maka dari itu tempat untuk BMT 
An-Nur sendiri kurang strategis untuk menarik minat masyarakat untuk 
menjadi bagian dari nasabah nya.    
Pada BMT An-nur Rewwin hanya ada beberapa produk saja yang di 
tawarkan untuk pembiayaan di sana. Pada awalnya ada sekitar empat produk 
yang diberikan disana. Setalah dilakukan trial and error beberapa waktu 
diputuskan untuk dilakukan penghapusan beberapa produk sehingga menjadi 
dua produk saja, di antaranya adalah pembiayaan Musyarakah dan simpanan 
Mudharabah. Dua produk ini memiliki makna masing-masing. Pembiayaan 
musyarakah adalah salah satu produk dari BMT An-nur Rewwin Sidoarjo. 
Pembiayaan ini dalam bentuk modal atau dana yang diberikan oleh BMT An-
 

































Nur Rewwin Sidoarjo, untuk dikelola oleh nasabah dalam suatu usaha yang 
halal dan telah disepakati bersama. Dalam pembiayaan ini nasabah dan BMT 
An-Nur Rewwin Sidoarjo sepakat untuk berbagi hasil atas pembagian usaha 
tersebut. 
Sedangkan pada simpanan Mudharabah merupakan bentuk simpanan 
atau tabungan kepada Baitul Maal wa Tamwil yang uang tersebut nantinya akan 
di putarkan dan ada sistem bagi hasilnya antara pemilik dana dan pengolah 
dana.  
Dari beberapa pemaparan ataupun uraian diatas dapat diketahui bahwa 
sekarang persaingan di BMT sudah semakin banyak, dikarenakan banyak 
warga minioritas membutuhkan wadah untuk melakukan pinjaman yang tanpa 
bunga, seperti yang telah diajarkan dalam islam. Oleh karena itu, peneliti 
tertarik untuk melakukan penelitian yang berjudul “Analisis Bauran 
Pemasaran Syariah pada Perkembangan Nasabah BMT An-nur Rewwin 
Waru, Sidoarjo tahun 2019 ” 
 
B. Identifikasi dan Batasan Masalah 
Berdasarkan penjelasan latar belakang masalah yang ada, maka 
diperoleh beberapa identifikasi masalah sebagai berikut : 
a. Perkembangan nasabah yang lambat dengan adanya beberapa faktor yang 
mempengaruhi. 
 

































b. Kurangnya tempat yang strategis untuk menambah daya minat menjadi 
nasabah pada BMT An-Nur Rewwin. 
c. Penurunan produk yang awalnya ada sekitar empat produk hingga menjadi 
dua produk saja. 
Adapun batasan masalah dalam peneltian ini yaitu : 
a. Konsep bauran pemasaran syariah yang diterapkan oleh BMT AN-nur 
Rewwin Sidoarjo. 
b. Penerapan bauran pemasan syariah oleh BMT An-Nur Rewwin Sidoarjo.  
 
C. Rumusan Masalah 
Berdasarkan pada latar belakang masalah yang telah dibahas diatas, 
maka rumusan masalah yang akan diangkat adalah seperti berikut : 
1. Bagaimana Implementasi Bauran Pemasaran Syariah di BMT An-Nur 
Rewwin Sidoarjo? 
2. Bagaimana Anilisis Bauran Pemasaran Syariah pada Perkembangan 









































D. Kajian Pustaka 
Kajian pustaka merupakan ringkasan akan penelitian terdahulu yang 
menyerupai masalah yang akan  diteliti sehingga terlihat bahwa kajian peneliti 
bukan pengulangan ataupun duplikasi dari kajian penelitian yang telah ada12. 
Pertama, yaitu karya Bellina Reggita Sari, yang berjudulkan 
“Implementasi Syariah Marketing dalam Meningkatkan Premi di PT.Asuransi 
Takaful .Keluarga Surabaya”. .Kesimpulan dari sebuah penelitian ini adalah 
.Syariah Marketing dalam meningkatkan suatu premi pada PT. Asuransi 
Takaful keluarga .Surabaya yang dilakukan. oleh karyawan dengan 
menggunakan cara open table di sekolah yang ada di Surabaya dan sekitarnya, 
promosi kepada saudara-saudara, tetangga dan teman-temannya. dan 
mempresentasikan pada perusahaan .yang ada pada sekitar kota Surabaya.13 
Persamaannya ada pada penggunaan metode kualitatif, dan menggunakan tema 
yang sama yaitu adalah syariah marketing. Sedangkan perbedaan nya ada pada 
objek yang diteliti, peneliti meneliti tentang Baitul Mal Wa Tamwil dan skripsi 
milik Bellina adalah asuransi syariah. 
Kedua, yaitu karya Puji Lestari, yang berjudulkan “Analisis Syariah 
marketing di Bank Muamalat Indonesia Cabang Pembantu Magelang”. 
Kesimpulan dari sebuah penelitian ini adalah mengenai analisis syariah 
 
12Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam UIN Sunan Ampel Surabaya, Petunjuk Teknis 
Penulisan Skripsi (Surabaya, 2014), 9. 
13 Bellina Reggita Sari, “Implementasi Syariah Marketing dalam Meningkatkan Premi di PT.Asuransi 
Takaful Keluarga Surabaya.” (Skripsi—Uin Sunan Ampel, Surabaya,2018)  
 

































marketing di Bank Muamalat cabang pembantu Magelang diantaranya adalah 
memberikan suatu pelayanan yang baik maupun loyal kepada nasabah dan 
mengedepankan prinsip-prinsip syariah yang ada dalam menghadapi segala 
karakteristik dari nasabah yang di tawari produk, dan seorang marketing harus 
menerapkan .etika yang Islami.14 Persamaan yang ada pada penelitian itu 
adalah sama-sama menganalisis tentang syariah marketing. Perbedaannya pada 
objek yang diteliti oleh  Puji Lestari. 
Ketiga, yaitu karya Ita Nurcholifah, yang berjudulkan “Strategi 
Marketing Mix dalam Perspektif Syariah”. Kesimpulan dari penelitian ini 
adalah .kegiatan dalam berbisnis merupakan kegiatan yang sangat 
membutuhkan pemahaman yang serius, mulai dari merencanakan sesuatu apa 
yang akan dilakukan, kemudian terdapat .tahap praktek, .tahap monitoring 
ataupun evaluasi dari bisnis yang telah dijalankan. .Langkah yang dapat 
dilakukan oleh pebisnis adalah dengan melakukan suatu strategi. .Strategi yang 
diterapkan oleh pebisnis dapat berupa strategi bauran pemasaran dengan dilihat 
dalam prespektif syariah. Strategi bauran pemasaran .syariah yang digunakan 
dengan menggunakan strategi dalam unsur-unsur .bauran pemasaran 4P yang 
terdiri dari produk, harga, promosi, dan tempat.15 Persamaan yang ada pada 
 
14 Puji Lestari, “Analisis Syariah marketing di Bank Muamalat Indonesia Cabang Pembantu Magelang”, 
(Skripsi –STAIN, Salatiga, 2014) 
15 Ita Nur Cholifah, “Strategi Marketing Mix Dalam Perspektif Syariah”, jurnal, Dosen IAIN Pontianak 
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penelitian itu adalah sama-sama menggunakan jenis penelitian kualitatif, 
penelitian mengenai bauran pemasaran dalam perspektif syariah. Perbedaannya 
ada pada objek yang diteliti oleh peneliti jurnal. 
Keempat, yaitu karya dari Firman Yulianto, yang berjudulkan 
“Analisis Pengaruh Faktor Bauran Pemasaran Terhadap Pertimbangan Nasabah 
dalam Memilih Bank Syariah di Kota Medan”. Kesimpulan pada penelitian ini 
adalah terdapat komponen marketing mix jasa 7P yang bisa mempengaruhi 
.pertimbangan nasabah dalam .memilih suatu produk bank syariah di kota 
Medan diantaranya: produk (product), .tempat dan saluran distribusi (place), 
dan pelayanan pegawai bank (people), sedangkan yang tidak mempengaruhi 
diantaranya: harga (price), promosi (promotion), proses (process), bukti fisik 
(physical evidence).16 Persamaan yang ada pada penelitian itu adalah sama-
sama dalam penelitian di bidang bauran pemasaran. Perbedaannya ada pada 
metode penelitian kuantitatif sedangkan pada penelitian ini kualitatif. 
Sedangkan teori yang di ambil oleh peneliti adalah kuantitatif dan penelitian ini 
kualitatif. 
Kelima, yaitu karya Adhinie Rahmatul Jannah yang berjudulkan 
“Implementasi Marketing Mix (7P’S) dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah 
Produk Rahn di Pegadaian Syariah kantor Cabang Sidoarjo”. Kesimpulan dari 
penelitian ini adalah .marketing mix yang di implementasikan pada pegadaian 
 
16 Firman Yulianto, “Analisis Pengaruh Faktor Bauran Pemasaran Terhadap Pertimbangan Nasabah 
dalam Memilih Bank Syariah di Kota Medan”, Jurnal Ekonomi, No. 4, Vol. 13 (Oktober, 2010) 
 

































syariah Kantor .Cabang Sidoarjo terdiri dari 7P’S yaitu: Product, Place, Price, 
Promotion, People, Physical Evidance, Procces, Service. .Strategi Marketing 
Mix tersebut telah memberikan kekuatan bagi Pegadaian syariah untuk bersaing 
di dunia bisnis lembaga keuangan .syariah yang semakin tumbuh subur 
pesaingnya.17 Persamaan pada penelitian ini adalah sama-sama menggunakan 
metode penelitian Kualitatif. Perbedaannya ada pada teori yang di ambil oleh 
peneliti adalah 7P’S sedangkan penelitian ini menggunakan 4P’S yang S nya 
sendiri adalah berartikan syariah. 
 
E. Tujuan Penelitian 
Tujuan penelitian merupakan suatu keinginan yang ingin dicapai oleh 
peneliti setelah melakukan penelitian tersebut, maka dari itu tujuan penelitian 
ini dirumuskan sebagai berikut : 
1. Untuk mengetahui Implementasi Bauran Pemasaran Syariah di BMT An-
Nur Rewwin Sidoarjo. 
2. Untuk menganalisis Bauran Pemasaran Syariah pada Perkembangan 




17 Adhinie Rahmatul Jannah, “Implementasi Marketing Mix (7P’S) dalam Meningkatkan Jumlah 
Nasabah Produk Rahn di Pegadain Syariah kantor Cabang Sidoarjo”, (Skripsi—UIN Sunan Ampel, 
Surabaya, 2018) 
 

































F. Kegunaan Penelitian 
Adapun kegunaan penelitian sebagai berikut : 
1. Manfaat teoritis 
Setelah penelitian ini dilakukan, diharapkan hasilnya dapat 
memberikan kegunaan pada mahasiswa ekonomi syariah khususnya untuk 
pihak BMT An-nur yang telah dijadikan tempat untuk penelitian. 
2. Manfaat Akademis 
Penelitian ini erat kaitannya dengan ekonomi, oleh karena itu 
diharapakan kedepannya penelitian ini bisa menambah wawasan bagi 
peneliti serta semua mahasiswa terkhusus mahasiswa ekonomi syariah. 
3. Manfaat praktis 
Pada penelitian ini terfokuskan pada BMT An-nur Rewwin Waru, 
sehingga diharapkan kepada pemegang kebijakan di BMT An-nur bisa 
menjadikan hasil penelitian ini sebagai bahan pertimbangan dalam 
mengambil keputusan keijakan. 
 
G. Definisi Operasional 
Definisi operasional adalah suatu penjelasan yang terkait dengan 
konsep teoritis mengenai masalah yang diangkat pada penelitian. Agar tidak 
adanya kesalah pahaman makna ataupun maksud dari judul penelitian, antara 
lain : 
1. Bauran Pemasaran Syariah 
 

































Menurut Abdullah Amrin, syariah marketing atau pemasaran 
menurut perspektif syariah adalah segala aktivitas yang dijalankan dalam 
kegiatan bisnis dalam bentuk kegiatan penciptaan 19 nilai (Value-Creating 
Activities) yang memungkinkan siapa pun yang melakukan nya bertumbuh 
serta mendayagunakan kemanfaatan nya yang dilandasi atas kejujuran, 
keterbukaan, keikhlasan dan keadilan sesuai dengan proses yang 
berprinsipkan pada akad bermuamalah Islami.18 Berikut adalah bagian dari 
bauran pemasaran dalam perspektif syariah, yakni : 
a. Produk (Product) 
Produk dalam Islam ialah produk hanya sebagai pemenuh 
kebutuhan bukan pemuas keinginan. Selain itu produk dalam Islam 
harus memenuhi kriteria pertama dilarang mengandung praktek 
kecurangan, maysir, dan riba. Hal ini dapat diartikan bahwa produk 
harus sesuai dengan prinsip-prinsip syariah islam yaitu halal dan tidak 
mengandung hal-hal yang dilarang dalam Al-Quran dan Hadis.19 
b. Harga (Price) 
Penetapan harga dalam perspektif syariah, tidaklah terlalu rumit, 
dasar penetapan harga tertumpu pada besaran nilai atau harga suatu 
 
18 Jannah, Op.cit., 18. 
19 Mega AyuningTyas, Pengaruh Bauran Pemasaran terhadap Niat menjadi Mitra Perspektif Islam pada 
BMT Beningharjo cabang Madiun, JESTT Volume  1 No 7 (Juli 2014), hal 490 
 

































produk yang tidak boleh ditetapkan dengan berlipat-lipat besarnya, 
setelah dikurangi dengan biaya produksi.  
c. Promosi (Promotion) 
Promosi merupakan sarana yang digunakan suatu lembaga 
dalam suatu upaya untuk menginformasikan dan mengingatkan 
konsumen secara langsung atau tidak langsung tentang produk. Semua 
pesan yang ada pada periklanan harus mengikuti ajaran Islam yaitu 
menyebarkan moral yang baik. Pemasar atau produser periklanan di 
dunia muslim akan mendapatkan benefit dengan meningkatkan dan 
memahami nilai-nilai muslim yang ada. 
d. Tempat (Place) 
Dalam menentukan place atau saluran distribusi, perusahaan 
Islami harus mengutamakan tempat-tempat yang sesuai dengan target 
market, sehingga dapat efektif dan efisien. Sehingga pada intinya, 
dalam menentukan marketing-mix harus didasari pada prinsip-prinsip 
keadilan dan kejujuran. Perbedaan antara bisnis Islami dan non-Islami 
terletak pada aturan halal dan haram, sehingga harus terdapat kehati-




20 Ita Nurcholifah, Op.cit,. 79-80 
 


































Nasabah adalah pihak yang menggunakan jasa dari lembaga 
keuangan maupun lembaga keuangan. Arti dari nasabah sendiri ialah 
suatu orang yang menempatkan dananya di bank syariah atau Koperasi 
syariah yang biasa disebut BMT (Baitul Maal Wa Tamwil) dalam 
bentuk simpanan berdasarkan akad yang telah ditentukan dengan 
nasabah yang bersangkutan. Nasabah pada BMT An-Nur sendiri adalah 
nasabah yang memiliki tanggungan pembiyayaan dengan akad yang 
telah dilakukan dan disepakati antara dua belah pihak, dan juga ada 
kalanya nasabah yang memiliki tabungan pada BMT tersebut.  
 
H. Metode Penelitian 
1. Data yang dikumpulkan 
a. Gambaran umum BMT An-Nur Rewwin Sidoarjo 
1) Sejarah berdirinya BMT An-Nur Rewwin Sidoarjo. 
2) Produk-produk BMT An-Nur Rewwin Sidoarjo. 
3) Struktur lembaga BMT An-Nur Rewwin Sidoarjo. 
b. Hal pendukung lainnya yang berasal dari buku, jurnal, dan skripsi yang 
terdahulu.  
2. Sumber Data 
a. Sumber Primer 
 

































Sumber primer merupakan salah satu sumber data utama yang akan 
diambil datanya secara langsung berkaitan dengan sumber utama 
penelitian kepada direktur dan juga nasabah dari BMT An-Nur Rewwin 
Waru, Sidoarjo. 
b. Sumber Sekunder 
Sumber sekunder ini dalam penelitian digunakan sebagai data 
penunjang dari data primer yang telah didapat. Untuk memperkuat dan 
melengkapi dari data primer tersebut pada penelitian yang dilakukan 
pada BMT An-Nur Rewwin Waru Sidoarjo. Yang dimaksud dengan 
sumber sekunder sendiri terdiri dari profil, sejarah, dan produk-produk 
dari BMT An-Nur Rewwin Waru. 
3. Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data adalah bagaimana cara-cara yang bisa 
dilakukan untuk mendapatkan data yang dibutuhkan. Jenis data yang yang 
digunakan pada penilitian ini merupakan data primer dan sekunder. Data 
primer merupakan data yang dikumpulkan langsung oleh peneliti dan tidak 
dapat diambil dari penelitian yang ada pada sebelum-sebelumnya. Data 
primer dalam penelitian ini diperoleh melalui pengumpulan data dari hasil 
observasi, wawancara langsung dari narasumber. 
a. Observasi 
Menurut Poerwandi observasi merupakan metode yang paling 
dasar dan paling tua, karena dengan cara-cara tertentu kita selalu terlibat 
 

































dalam proses mengamati. Istilah observasi diarahkan pada kegiatan 
memerhatikan secara akurat, menctat fenomena yang muncul, dan 
mempertimbangkan hubungan antar aspek dalam fenomena tersebut.21 
Untuk mendapatkan data-data yang konkrit dengan mudah maka 
peneliti melakukan kunjungan secara langsung ke BMT An-Nur 
Rewwin guna melihat langsung bagaimana keberlangsungan transaksi 
antara nasabah dan pihak BMT seperti apa. 
b. Wawancara  
Wawancara pada penelitian kualitatif memiliki sedikit 
perbedaan dibandingkan dengan wawancara lainnya. Wawancara pada 
penelitian kualitatif merupakan pembicaraan yang mempunyai tujuan 
dan didahului beberapa pertanyaan informal. Wawancara penelitian 
lebih dari sekedar percakapan dan berkisar dari informal ke formal.22 
Teknik ini merupakan upaya memperoleh informasi atau data melalui 
lisan. Wawancara yang dilakukan disini berarti percakapan antara dua 
orang atau lebih. Dimana dengan cara peneliti memberikan pertanyaan 





21 Gunawan Imam, Metode penelitian kualitatif teori & praktik (Jakarta: Bumi Aksara,2017), 143 
22 Ibid, 160 
 

































4.  Teknik Pengolahan Data 
Analisis data kualitatif yang meliputi pengolahan dan pemaknaan 
data dimulai sejak peneliti memasuki lapangan. Selanjutnya, hal yang 
dilakukan secara kontinu, saat pengumpulan sampai akhir kegiatan 
pengumpulan data secara berulang sampai data jenuh (tidak diperoleh lagi 
informasi baru).23 Pengolahan data pada penelitian ini menggunakan 
teknik-teknik sebagai berikut : 
a. Editing, ialah proses dimana peneliti memilah data yang telah diperoleh, 
baik dari kejelasan maupun juga kelengkapannya. Pada penelitian kali 
ini peneliti mengambil data dari BMT An-Nur Rewwin Sidoarjo yakni 
bauran pemasaran syariah pada perkembangan nasabah dan data-data 
pendukung lainnya untuk menjawab pertanyaan dari rumusan masalah 
yang ada. 
b. Organizing, yakni peneliti menyusun data yang telah didapatkan dari 
hasil penelitian. Peneliti mengumpulkan data-data yang telah diperoleh 
dari hasil penelitian agar mudah untuk peneliti dalam menganalisis data 
tersebut. 
c. Analizing, yaitu menganalisis hasil data yang telah didapatkan dari hasil 
penelitian yang hasilnya dapat mengungkapkan jawaban dari rumusan 
masalah yang ada.  
 
23 Imam Gunawan, Op.cit., 110 
 

































5. Teknik Analisis Data 
Analisis data merupakan teknik analisis dalam penelitian kualitatif 
yang lebih terfokuskan selama dalam proses dilapangan bersamaan dengan 
ketika pengumpulan data. Data yang terkumpul tersebut kemudian 
dianalisis secara deskripsi yang mendetail terakait situasi, peristiwa 
maupun fenomena tertentu, yang menyangkut manusia atau hubungan 
dengan manusia yang lainnya. Setelah itu data tersebut diolah dan dianalisa 
sesuai dengan teori yang ada dan disimpulkan untuk melihat bagimana 
dampak baik buruknya terhadap BMT, sehingga masalah yang diangkat 
oleh peneliti dapat menjadikan solusi. 
 
I. Sistematika Pembahasan 
Sistematika pembahasan ini berisikan tentang pembahasan skripsi yang 
lebih jelas dan lebih mudah dipahami. Untuk mempermudah penelitian yang 
dilakukan, maka peneliti menyusun sistematika pembahasan dengan membagi 
menjadi beberapa bab yang sesuai dengan petunjuk buku panduan penelitian 
proposal skripsi, yaitu: 
Bab I Pendahuluan, bab ini ditulis untuk mengetahui latar belakang 
masalah, identifikasi dan batasan masalah, rumusan masalah, kajian pustaka, 
tujuan penelitian, kegunaan hasil penelitian, definisi operasional, metode 
penelitian dan sistematika pembahasan. 
 

































Bab II kajian pustaka, bab ini berfungsi sebagai dasar kajian untuk 
menjawab permasalahan yang ada dalam penelitian. Pada bab dua ini 
menjelaskan teori-teori serta kajian pustaka yang berhubungan dengan 
permasalahan dan kerangka pemikiran teoritis mengenai masalah yang diteliti. 
Bab ini berisi tentang teori terkait bauran pemasaran syariah yaitu, pengertian 
dan konsep pemasaran secara umum, pengertian bauran pemasaran syariah, 
karakteristik bauran pemasaran syariah, prinsip-prinsip Bauran pemasaran 
syariah. 
Bab III gambaran umum, bab tiga ini menjelaskan gambaran umum 
tentang BMT An-Nur Rewwin Sidoarjo . Pada bab ini akan dibahas tentang 
gambaran umum dari BMT An-Nur Rewwin Sidoarjo, serta data-data yang 
bertujuan untuk menjawab rumusan masalah dalam penelitian ini, yaitu 
bagaimana penerapan bauran pemasaran syariah di BMT An-Nur Rewwin 
Sidoarjo. 
Bab IV analisis data, pada bab ini membahas tentang Implementasi 
bauran pemasaran syariah di BMT An-Nur Rewwin Sidoarjo. Pada bab ini 
berisikan tentang Anilisis bauran pemasaran syariah pada perkembangan 
nasabah di BMT An-Nur Rewwin Sidoarjo. 
Bab V Penutup, pada bab ini merupakan bab terakhir yang akan memuat 
tentang kesimpulan dan saran peneliti terkait penerapan bauran pemasaran 
syariah pada perkembangan nasabah BMT  An-Nur Rewwin  Sidoarjo. 
 
 


































BAURAN PEMASARAN SYARIAH DAN PERKEMBANGAN 
NASABAH 
 
A. Manajemen Pemasaran 
1. Pengertian Pemasaran 
Pemasaran adalah suatu sistem total dari kegiatan bisnis dalam 
menciptakan, mengomunikasikan, penciptaan nilai baik bagi konsumen, 
rekanan dan masyarakat yang dirancang untuk merencanakan, menentukan 
harga, promosi dan mendistribusikan barang-barang yang dapat 
memuaskan keinginan dan mencapai pasar sasaran serta tujuan suatu 
perusahaan.  
Sedangkan yang dimaksud dengan Manajemen Pemasaran menurut 
Philip Kotler dan Keller yang dikutip oleh Apri Budianto adalah: 
"Marketing is the process of planning and executing the conception, 
pricing, promotion, and distribution of ideas, goods, service to exchanges 
that satisfy individual and organizational goals". Artinya Manajemen 
Pemasaran adalah analisis, perencanaan, penerapan dan pengendalian 
terhadap program yang dirancang untuk menciptakan, membangun dan 
mempertahankan pertukaran dan hubungan yang menguntungkan dengan 
pasar sasaran (target market) dengan maksud untuk mencapai tujuan-tujuan 
 
































organisasi. Manajemen pemasaran menurut Kotler & Amstrong 
yang dikutip oleh Apri Budianto menyatakan bahwa “manajemen 
pemasaran adalah seni dan ilmu memilih target pasar dan membangun 
hubungan yang menguntungkan dengan target pasar itu.”  
Manajemen pemasaran terjadi bila sekurang-kurangnya satu pihak 
pelaku pertukaran potensial berpikir tentang sarana-sarana untuk 
melaksanakan tanggapan yang diinginkan oleh pihak pertama itu dari pihak 
lain. Kita melihat manajemen pemasaran sebagai seni dan ilmu untuk 
memilih pasar sasaran serta mendapatkan, menjaga, dan menambah jumlah 
pelanggan melalui penciptaan, penyerahan, dan pengomunikasian nilai 
pelanggan yang unggul.24 
2. Konsep Pemasaran 
Pengusaha yang sudah mulai mengenal bahwa pemasaran 
merupakan faktor penting untuk mencapai sukses bagi perusahaannya, 
akan mengetahui adanya cara dan falsafah baru yang terlibat di dalamnya. 
Cara dan falsafah baru ini disebut konsep pemasaran. Konsep pemasaran 
tersebut dibuat dengan menggunakan tiga faktor dasar, yaitu: 
a. Seluruh perencanaan dan kegiatan perusahaan harus berorientasi pada 
konsumen pasar. 
 
24 Apri Budianto, Manajemen Pemasaran, (Yogyakarta: Penerbit Ombak (Anggota IKKPI), 2015), hal. 
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b. Volume penjualan yang menguntungkan harus menjadi tujuan 
perusahaan, bukan untuk kepentingan volume itu sendiri.  
c. Seluruh kegiatan pemasaran dalam perusahaan harus dikoordinasikan 
dan diintegrasikan secara organisasi.25 
 
B. Karakteristik Syariah Marketing 
Dalam pelaksanaan syariah marketing tentu tidak boleh ada kegiatan 
yang menyimpang dan bertentangan dengan akad atau prinsip-prinsip 
muamalah yang Islami. Pada dasarnya syariah marketing memiliki 4 (empat) 
karakteristik yang bisa dijadikan pedoman, yaitu:26 
1. Teistis (Rabbaniyah) 
Secara global berarti sebuah sifat ketuhanan. Salah satu ciri khas 
dari syariah marketing yang tidak dimiliki oleh pemasaran konvensional 
yaitu adanya sifat religius (diniyyah). Kondisi ini tercipta bukan karena 
keterpaksaan, melainkan tumbuh dan berangkat dari kesadaran akan nilai-
nilai religious yang dianggap penting agar tidak terjerumus merugikan 
orang lain. Didalam jiwa seorang syariah marketer pasti meyakini bahwa 
 
25 Fandi Tjiptono, Strategi Pemasaran, Edisi Ketiga, Cetakan Keempat (Yogyakarta: Andi Offset, 2000). 
hal. 62 
26 Veithzal Rivai, Islamic Marketing (Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama, 2012), 39-40. 
 

































hukum-hukum syariat ini bersifat adil, mampu mewujudkan kebenaran dan 
menyebarluaskan kemaslahatan.27 
2. Etis (Akhlaqiyah) 
Merupakan sebuah sifat yang menjunjung tinggi sebuah akhlak 
(moral dan etika) dalam setiap kegiatan. Sifat ini sebenarnya 
merupakanturunan dari sifat teistis, yang menjelaskan bahwa syariah 
marketing ini merupakan konsep pemasaran yang mengedepankan nilai-
nilai moral dan etika tanpa melihat apa agamanya, karena etika dan moral  
ini merupakan nilai yang sifatnya universal dan diajarkan di semua agama.28 
3. Realistis (Al Waqi’iyah) 
Merupakan sebuah kondisi yang fleksibel, tidak eksklusif, luwes 
dalam bersikap dan bergaul sebagaimana syariah Islamiyah yang 
mendasari. Dalam fiqih terdapat istilah kelonggaran (al’afw) yang 
didalamnya berisi sebuah ijtihad dari para mujtahid fleksibel sesuai masa 
dan waktunya.29 
4. Humanistis (Al Insaniyyah) 
Merupakan kondisi yang mencakup humanistis universal, yaitu 
terjaga dan terpeliharaanya sifat kemanusiaan serta sifat-sifat kehewanan 
yang terkekang sesuai dengan syariah. Dengan nilai humanistis ini, manusia 
 
27 Hermawan Kartajaya, Muhammad Syakir Sula, “Syariah Marketing” (Bandung: Mizan 2006), 
28-29 
28 Hermawan Kartajaya…, 32-33. 
29 Hermawan Kartajaya…, 35-38. 
 

































menjadi terkontrol dan seimbang dalam bertindak, tidak serakah dan 
menghalalkan semua cara hanya untuk mendapatkan keuntungan semata. 
Jika dilihat secara universal dalam syariat Islam terdapat sebuah prinsip 
Ukhuwwah Insaniyyah yaitu persaudaraan antar manusia tidak peduli dari 
bentuk wajah, ras, suku, bangsa maupun status sosialnya.30 
 
C. Strategi Pemasaran Islami 
Pemasaran berbasis Islami ini harus tercipta dengan nilai spiritual yang 
tinggi, yaitu sesuai dengan prinsip syariat Islam itu sendiri, dengan melihat dari 
praktik pemasaran yang telah dilakukan oleh Rasulullah saw. Mengingat bahwa 
Rasulullah saw merupakan seorang marketer handal yang sangat berkompeten 
dalam melakukan perdagangan serta mampu memenuhi kebutuhan 
pelanggannya dengan sangat baik.31 
Secara Islami, kegiatan pemasaran ini dilandasi dengan rasa semangat 
beribadah kepada Allah Swt, serta berusaha secara maksimal untuk 
kesejahteraan bersama. Istilah pemasaran pada zaman Rasulullah memang 
belum terlalu dikenal, beliau biasa menyebutnya dengan istilah jual beli, yang 
dalam memasarkannya dilakukan melalui komunikasi dan silaturrahmi.32 
 
30 Hermawan Kartajaya…, 38-39. 
31 Ismail Nawawi, Bisnis Syariah (Jakarta: CV. Dwiputra ustaka Jaya,2012), 532. 
32 Nurul Mubarok dan eliza Yolanda Maldina, “Strategi Pemasaran Islami Dalam Meningkatkan 
Penjualan Pada Butik Calista”, Jurnal I-Economic Vol.3. No 1. Juni 2017, 79. 
 
 

































Konsep pemasaran Islami terdiri dari tiga komponen yaitu sharia 
marketing strategy untuk memenangkan mind-share, sharia marketing tactic 
untuk memenangkan market-share, dan sharia marketing value untuk 
memenangkan heart-share. Marketing strategi Islami dapat dilakukan dengan 
pemetaan pasar berdasarkan pertumbuhan pasar, keunggulan kompetitif dan 
situasi persaingan. Setelah menyusun strategi selanjutnya kita menggunakan 
marketing taktik untuk memenangkan pasar, caranya yaitu mendiferensiasikan 
terkait apa yang ditawarkan dan bagaimana menawarkan biasanya 
menggunakan konsep Marketing Mix 4P (Product, Price, Place, Promotion). 
Tterakhir yaitu peningkatan value atau nilai, biasanya disebut dengan brand, 
kita dapat melakukannya dengan pemberian servis yang baik untuk keloyalan 
serta kepuasan pelanggan.33 
 
D. Bauran Pemasaran Syariah 
1. Pengertian Bauran Pemasaran Syariah 
Nandan Limakrisna mendefinisikan pemasaran sebagai salah satu 
kegiatan dalam perekonomian yang membantu dalam menciptakan nilai 
ekonomi. Nilai ekonomi itu sendiri adalah penentuan harga barang dan 
jasa.34 Definisi lain dari pemasaran adalah suatu sistem dari kegiatan-
 
33 Veithzal Rivai, Islamic Marketing,  (Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama, 2012), 180-181. 
34 Nandan Limakrisna dan Wilhelmus, Manajemen Pemasaran, (Bogor : Mitra Wacana Media, 2012), 
hal 3. 
 

































kegiatan yang saling berhubungan yang difokuskan untuk merencanakan, 
menetapkan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang atau jasa 
kepada konsumen.35  
Sedangkan, Bauran pemasaran merupakan strategi dalam 
mengintegrasikan tawaran, logistik, dan komunikasi produk atau jasa. 
Dengan bauran pemasaran tidak hanya perlu membuat penawaran yang 
menarik, tetapi harus memikirkan bagaimana strategi yang tepat dalam 
mendistribusikan.36 
Bauran pemasaran merupakan seperangkat variabel-variabel 
pemasaran terkontrol yang digabungkan untuk menghasilkan tanggapan 
yang diinginkan pasar sasaran dan memiliki 4P yaitu: produk (Product), 
harga (Price), promosi (Promotion), tempat (Place) sebagai komponen 
yang saling berhubungan dan elemen di dalamnya saling mempengaruhi. 
 
2. Konsep Bauran Pemasaran Syariah 
Marketing mix merupakan salah satu cara atau upaya untuk 
mempengaruhi konsumen dalam membeli sebuah produk baik barang 
maupun jasa. Marketing Mix ini biasa dikenal juga dengan bauran 
pemasaran. Philip Kotler mengemukakan bahwa bauran pemasaran adalah 
 
35 Veithzal Rivai, Islamic Marketing, ( Jakarta : Gramedia Pustaka Utama, 2012), hal 7 
36 Hermawan Kertajaya, On Marketing Mix, (Bandung : Mizan Utama, 2006), hal 18. 
 

































seperangkat variabel-variabel terkontrol yang digabungkan untuk 
memperoleh hasil yang sesuai dengan tanggapan pasar, serta memiliki 4P 
(Product, Price, Place, Promotion) sebagai komponen yang didalamnya 
terdapat elemen yang saling mempengaruhi satu sama lain. Dari penjelasan 
tersebut penelitian ini, berikut penjelasan dari keempat komponen bauran 
pemasaran syariah tersebut : 
1. Product (Produk) 
Produk merupakan segala sesuatu yang ditawarkan untuk 
memenuhi suatu kebutuhan ataupun keinginan konsumen. Produk bisa 
berupa barang fisik atau jasa.37 Produk sebagai sesuatu yang dihasilkan 
oleh perusahaan, diciptakan tentu dengan memiliki keunggulan-
keunggulan tertentu yang dapat bersaing di pasar. Penjualan yang 
berhasil pada suatu pasar yang kompetitif didasarkan atas produk 
barang dan jasa yang dihasilkan, apakah sudah mampu memenuhi 
keinginan dan kebutuhan konsumen atau tidak.  
Jika dilihat dalam perspektif syariah, suatu produk yang akan 
dipasarkan atau ditukarkan haruslah produk yang halal dan memiliki 
mutu atau kualitas yang terbaik, bukan sebaliknya demi mendapatkan 
keuntungan yang sebanyak-banyaknya untuk laku menurunkan kualitas 
suatu produk dan kualitas mutu produk yang akan dipasarkan itu juga 
 
37 Veithzal Rivai, Islamic Marketing, (Jakarta: PT Gramedia Pustaka Utama, 2012), 12. 
 

































harus mendapat persetujuan bersama antara kedua belah pihak, antara 
penjual dan pembeli produk tersebut.  Dalam sebuah hadis riwayat 
imam bukhari disebutkan:  
َارَة    ْلَباطجلج  اجَّل َانْ  َتُكْونَ  ِتج َنُكمْ  ِبج ْيَن ٰاَمنُ ْوا َّل ََتُْكُلوْ ا اَْمَواَلُكمْ  بَ ي ْ يَٰ ي َُّها اَلذج
ْنُكمْ  َوَّل  تَ ْقتُ ُلْوا اَنْ ُفَسُكْم  اجنَ  اللَّٰ   َكانَ  بجُكمْ   َعنْ  تَ َراض   مّج
ْيم  ا  رَحج
Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan 
harta sesamamu dengan jalan yang batil (tidak benar), kecuali dalam 
perdagangan yang berlaku atas dasar suka sama suka di antara kamu. 
Dan janganlah kamu membunuh dirimu. Sungguh, Allah Maha 
Penyayang kepadamu. (Q.S An-Nisa:29)38 
 
2. Price (Harga) 
Dalam Islam pembahasan tentang strategi penentuan harga 
menurut pendapat para ulama mengatakan bahwa tidak secara rinci 
dijelaskan, karena secara umum penentuan harga ditentukan sesuai 
mekanisme pasar yang ada, sesuai dengan hadis Imam At-Tirmidzi dan 




38 Departemen Agama RI Al-Hikmah, Alquran dan Terjemahannya (Bandung: CV Penerbit 
Diponegoro, 2010), hal 83 
 

































ْعُر َعَلى َعْهدج َرُسولج اللَج َصَلى الَلُ َعَلْيهج َوَسَلَم، ف ََقاُلوا: َي  َعْن أََنس  قَاَل : َغاَل السّج
 ، الَباسج ُط، الَرزَاُق، َوإجنجّ ا،ف ََقاَل :إجَن الَلَ ُهَو املَُسعّجُر، الَقابجضُ َرُسوَل اللَج، َسعّجْر لَنَ 
: َهَذا َحدجيٌث   َولَْيَس َأَحٌد مجْنُكْم َيْطلُبُنيجبمجْظلجَمة  يفج َدم  أَلْرُجو َأْن أَْلَقى َربجّ  َوَّل َمال 
 َحَسٌن َصحج يح 
Dari Anas ra., ia berkata: harga barang naik pada masa 
Rasulullah Saw, maka masyarakat berkata: wahai Rasulullah, 
tentukanlah harga untuk kami, Rasulullah Saw bersabda: 
“Sesungguhnya Allah adalah penentu harga, Ia adalah penahan, 
pencurah, serta pemberi rezeki. Sesungguhnya aku mengharapkan dapat 
menemui Tuhanku di mana salah seorang di antara kalian tidak 
menuntutku karena kezaliman dalam hal darah dan harta.” (Hadis 
Hasan Shahih, HR. Tirmidzi)39 
 
Dalam hadis tersebut dijelaskan bahwa dalam Islam itu tidak 
boleh mematok harga karena keadilan suatu harga ada pada kekuatan 
pasar. Oleh karena itu seorang pedagang dibebaskan dalam menentukan 
harga selama itu wajar, adil, penjual dan pembeli sama-sama suka rela 
dan tidak menimbulkan kedzaliman.40 Beberapa aspek yang dapat 
dijadikan acuan dalam menentukan harga diantaranya: 
a) Keuntungan yang wajar dan larangan ghabn 
Keuntungan yang wajar ini merupakan keuntungan yang 
sesuai dengan kondisi barangnya, artinya dalam penentuan harga 
 
39 Muhammad  Nashirudin  Al- Albani, Terjemahan  Hadits  Shahih  Sunan  Abu  Daud  Jilid  II, No 
Hadits 3451, hal.582. 
40 Patah Abdul Syukur……..,84-85. 
 

































tidak terlalu mahal ataupun tidak terlalu murah. Tengah-tengah 
namun seimbang begitulah mudahnya. 
Karena dalam Islam melarang adanya pengambilan 
keuntungan yang berunsur gharar yang biasa disebut dengan ghabn. 
Ghabn adalah membeli sesuatu dengan harga yang lebih tinggi dari 
pasaran atau sebaliknya, lebih rendah dengan pasaran. Hal tersebut 
tidak diperbolehkan karena bisa merugikan orang lain. Ghabn ini 
biasanya terjadi karena ketidaktahuan pembeli sehingga penjual 
memanfaatkan kondisi yang ada untuk memperoleh keuntungan 
yang besar.41 
b) Larangan persaingan dalam harga antar penjual  
Penetapan harga juga harus dilihat dari sisi 
kemaslahatannya, antar penjual diharapkan memahami hal itu 
sehingga tidak timbul adanya persaingan harga yang tidak sehat atau 
mematikan penjual yang lainnya. Dalam hadis Rasulullah saw 
melalui sahabat Abdullah bin Umar mengatakan bahwa:  
يهج َّل يَبجيُع بَ ْعُضُكْم َعَلى بَ ْيعج أَ  خج  
"Janganlah kamu menjual menyaingi penjualan saudaramu," (H.R. 
Bukhari Muslim).42 
 
41 Patah Abdul Syukur dan Fahmi Syahbudin, “Konsep Marketing Mix Syariah”. Jurnal Ekonomi 
dan Perbankan Syariah Vol. 5. No.1, April, 2017: 71-94, ISSN (cet): 2355-1755 | ISSN (online): 
2579-6437,85-86. 
42 Imam Abi Abdillah Muhammad bin Ismail, Terjemahan Shahih Bukhari, Terj. Ahmad Sunarto 
(Semarang:Asy-Syifa, 1992) hal 237.H.R. Bukhori No. 2139 
 

































Dalam hadis tersebut sudah sangat jelas dikatakan 
Rasulullah bahwa beliau tidak menyukai persaingan yang tidak 
sehat. Beliau menyarankan agar para penjual bersaing dalam hal lain 
selain harga seperti kualitas, kenyamanan, layanan serta nilai 
tambah produk itu sendiri. 
 
3. Place (Tempat)  
Place merupakan salah satu istilah yang digunakan pemasar dalam 
mendistribusikan dan memilih lokasi pemasaran.43 Beberapa aspek yang bisa 
digunakan acuan dalam tempat ini diantaranya:44 
a) Lokasi usaha yang strategis  
Lokasi ini merupakan titik tempat bisnis ini berjalan, dalam Islam 
tentunya harus ada sisi kemaslahatannya yang dalam hal ini bisa dilihat 
dari lokasi yang nyaman, aman, bersih, dan diusahakan bukan barang 
persengketaan. Selain itu lokasi dianjurkan untuk menjauhi sifat 
kedhaliman, dalam artian susah digunakan dalam kemaksiatan. Untuk 
penentuannya yang pasti harus menguasai informasi pasar terlebih dahulu 
agar tidak salah pilih tempat dan sesuai dengan sasaran yang dituju.45 
b) Saluran distribusi, diperbolehkannya samsarah  
 
43 Aang Kunaifi, Manajemen Pemasaran Syariah Pendekatan Human Spirit: Konsep, Etika, Strategi 
dan Implementasi, (Yogyakarta: Maghza Pustaka, 2016), 134. 
44 Patah Abdul Syukur…., 87-89. 
45 Patah Abdul Syukur…., 87. 
 

































Dalam saluran distribusi ini salah satu yang diperbolehkan adalah 
pelaksanaan praktek Samsarah. Samsarah merupakan makelar (agen). 
Jadi, ketika membeli bisa lewat agen-agen tertentu untuk memudahkan 
selama tidak keluar dari syariat Islam.46 Praktek ini diperbolehkan karena 
Nabi sendiri pernah melakukannya, dijelaskan dalam hadist yang artinya 
berikut:  
َ َصَلى الَلُ َعَلْيهج َوَسَلَم َأْعطَاُه دجينَار ا َيْشََتجي لَ  ُه بجهج َشاة  فَاْشََتَى لَُه بجهج َعْن ُعْرَوَةَأَن الَنِبج
ْلََبََكةج يفج بَ ْيعجهج وََكاَن َلْو اشْ َشاَتْْيج فَ َباَع إجْحَداهَُ  ََتَى ا بجدجيَنار  َوَجاَءُهبجدجيَنار  َوَشاة  َفَدَعا َلُه ِبج
َاَب َلَربجَح فجيهج)َرَواُه اْلُبَخاجرى(   الَتُّ
 “Dari 'Urwah al-Bariqi bahwa Nabi SAW memberinya satu dinar untuk 
dibelikan seekor kambing. Maka dibelikannya dua ekor kambing dengan 
uang satu dinar tersebut, kemudian dijualnya yang seekor dengan harga 
satu dinar. Setelah itu ia datang kepada Nabi SAW dengan seekor 
kambing. Kemudian beliau SAW mendoakan semoga jual belinya 
mendapat berkah. Dan seandainya uang itu dibelikan tanah, niscaya 
mendapat keuntungan pula" (HR. Bukhari).47  
 
Dari hadis tersebut sudah dijelaskan bahwa samsarah itu 
diperbolehkan, asalkan pihak agen tersebut tidak mengambil keuntungan 




46 Patah Abdul Syukur…., 88. 
47 Imam al-Hafiz Abi 'Isa Muhammad bin 'Isa bin Suran al-Tirmizi, Sunan alTirmizi, Juz II (Beirut: Dar 
al-Fikr, 1983 M), hal 365. 
 


































4. Promotion (Promosi)  
Promosi  merupakan  salah  satu  variabel  di  dalam marketing  mix 
yang  sangat penting  dilaksanakan  oleh  perusahaan  dalam  pemasaran  produk  
atau  jasa. Promosi  adalah  suatu  bentuk  komunikasi  pemasaran.  Yang  
dimaksud komunikasi     pemasaran     adalah     aktivitas     pemasaran     yang     
berusaha menyebarkan  informasi,  mempengaruhi  atau  membujuk,  dan  
mengingatkan pasar  sasaran  atas  produknya  agar  bersedia  menerima,  
membeli,  dan  loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan yang 
bersangkutan. 48 
Promosi merupakan strategi komunikasi produk antara perusahaan 
dengan konsumen. Tujuannya untuk menjelaskan tentang produk atau jasa 
kepada konsumen melalui promosi iklan, penjualan, dan publisitas.49 
Dalam Islam, beberapa aspek yang digunakan acuan dalam promosi 





48 Novi Febriyanti, ”Penyusunan Strategi Pemasaran Islam dalam Berwirausaha di Sektor Ekonomi 
Kreatif Pada Masa Pandemi Covid-19”, Jurnal el-qist, vol 10, no 2 oktober 2020, hal 167 
49 Riksa Yulyana,Asep Ramdan Hidayat, Ratih Tresnati, “Pengaruh Bauran Islami (Islamic marketing 
Mix) Terhadap Peningkatan Jumlah Muzakki Pada RZ Kantor cabang Bandung Antapani (Studi Survey 
pada Muzakki Kecamatan Antapani). Jurnal Prosding Keuangan dan Perbankan Syariah ISSN: 2460-
2159, gelombang 2, Tahun 2015-2016, hal 727. 
 

































a) Mengedepankan prinsip akhlak  
Hal yang paling dikedepankan dalam kegiata promosi ini yaitu 
akhlak, karena sering kali penjual mengabaikan akhlak dalam kegiatan 
promosinya. Dalam Islam, sudah dicontohkan sendiri oleh Rasulullah 
saw yang tidak pernah mengabaikan prinsip etika atau akhlak. Akhlak 
tersebut di antaranya yaitu kejujuran, menghindari penjelasan produk 
yang salah, tidak terlalu sering menggunakan sumpah, dan sebisa 
mungkin meminimalisir menggunakan model perempuan karena 
mengandung unsur kecantikan dan pornografi. Sesuai dengan salah 
suatu hadis yang menjelaskan terkait pentingnya akhlak, diriwayatkan 
oleh Bukhari Muslim, artinya:  
فَيْالَتبيجعَ،ََنُيُ نَ ُفق،ََثَيَمُحق ْكموَكَثرة ْاَلَجل ج  إَي ُ
 
 “Hindarilah banyak bersumpah ketika melakukan transaksi bisnis, 
sebab dapat menghasilkan sesuatu penjualan yang cepat tapi 
menghapus berkah,”50 
 
b) Larangan melakukan tadlis  
Selanjutnya, lawan dari kejujuran adalah tadlis atau penipuan. 
hal ini dilarang karena bisa menimbulkan kemadharatan. Dalam 
promosi tranparansi sangat dibutuhkan agar pembeli tidak merasa 
dirugikan setelah membeli produknya. Bentuk penipuan ini bisa dengan 
 
50 Muhammad Fuad Abdul Baqi, Shohih Muslim (Beirut: Darul Ihya “ Turasul Arabi, 1997) hal 1207 
 

































menyembunyikan cacatnya barang atau melebih- lebihkan dalam 
melakukan promosi.51  
 
 
3. Perkembangan Nasabah  
a. Definisi Nasabah  
Nasabah adalah pihak yang mengunakan jasa bank. Nasabah ada 
dua macam yaitu nasabah penyimpan dan nasabah debitur. Nasabah 
penyimpan adalah nasabah yang menempatkan dananya dibank dalam 
bentuk simpanan berdasarkan perjanjian bank dan nasabah yang 
bersangkutan nasabah debitur adalah nasabah yang memperoleh fasilitas 
kredit atau tagihan yang dipersamakan dengan itu berdasarkan prinsip 
syariah atau persamakan dengan itu berdasarkan perjanjian bank dengan 
nasabah yang bersangkutan.52 
b. Faktor-faktor yang mempengaruhi perkembangan nasabah  
1) Lokasi  
Fenomena global mengharuskan perbankan untuk melakukan 
proactive strategic. Salah satu cara untuk mengaktualisasikan proactive 
strategic yaitu dengan strategi penentuan lokasi usaha yang tepat, sebab 
keberhasilan dalam penentuan suatu usaha yang tepat akan 
 
51 Patah Abdul Syukur…..,91. 
52 Moh.Rifai, Konsep Perbankan syariah, (Semarang:Wicaksana,2002) hal 4. 
 

































meningkatkan optimalisasi bisnis sehingga dapat menekan biaya 
operasional.  
Lokasi usaha adalah tempat dan perusahaan melakukan kerja. 
Desain teori usaha secara sederhana berbunyi “tempatkanlah pada titik 
geografis yang paling banyak memberikan kesempatan perusahaan di 
dalam usaha untuk mencapai tujuannya”. Pendapat lain mengatakan 
bahwa lokasi usaha adalah tempat dimana perusahaan melakukan 
aktivitasnya.53 
2) Pelayanan  
Telah kita ketahui bahwa dalam memberikan pelayanan seorang 
pegawai bank juga diperlukan etiket, sehingga kedua belah pihak baik 
tamu maupun pegawai bank dapat saling menghargai. Definisi 
pelayanan sendiri yaitu suatu kegiatan yang menolong menyediakan 
segala apa yang diperlukan orang lain atau konsumen dengan 
penampilan produk yang sebaik-baiknya sehingga diperoleh kepuasan 
pelanggan dan usaha pembelian yang berulang-ulang.54 
3) Reputasi  
Reputasi bank diartikan sebagai suatu bangunan sosial yang 
mengayomi suatu hubungan, kepercayaan yang akhirnya akan 
menciptakan brand image bagi suatu perusahaan. Reputasi yang baik 
 
53 Moch. Darsyah Sinungan, Manajemen Dana Bank, (Jakarta: Rineka Cipta, 1990) hal 76 
54 Kamsir, Manajemen perbankan,(Jakarta:Raja Grafindo Persada, 2002), hal 221. 
 

































dan terpercaya merupakan sumber keunggulan bersaing suatu bank. 
Adanya reputasi yang baik dalam sebuah perusahaan bank akan 
menimbulkan kepercayaan bagi nasabahnya. Suatu kepercayaan adalah 
pikiran deskriptif oleh seorang mengenai suatu hal.55 
4) Bagi Hasil 
a. Profit Sharing  
Profit Sharing adalah bagi hasil yang dihitung dari pendapatan 
setelah dikurangi biaya pengelolaan dana. Dalam sistem syariah 
pola ini dapat digunakan untuk keperluan distribusi hasil usaha 
lembaga keuangan syariah. Suatu bank menggunakan sistem profit 
sharing dimana bagi hasil dihitung dari pendapatan netto setelah 
dikurangi biaya bank, maka kemungkinan yang akan terjadi adalah 
bagi hasil yang akan diterima oleh para shahibul maal (pemilik 
dana) akan semakin kecil, tentunya akan mempunyai dampak yang 
cukup signifikan apabila ternyata secara umum tingkat suku bunga 
pasar lebih tinggi. Kondisi ini akan mempengaruhi keinginan 
masyarakat untuk menginvestasikan dananya pada bank syariah 
yang berdampak menurunnya jumlah dana pihak ketiga secara 
keseluruhan, tetapi apabila bank tetap ingin mempertahankan sistem 
profit sharing tersebut dalam perhitungan bagi hasil mereka, maka 
 
55 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran Analisis, Perencanaan, Implementasi, dan Kontrol Jilid I, 
(Jakarta:Prenhalindo,1997), hal 243 
 

































untuk menghindari resiko-resiko tersebut di atas, dengan cara bank 
harus mengalokasikan sebagian dari porsi bagi hasil yang mereka 
terima untuk subsidi terhadap bagi hasil yang akan dibagikan 
kepada nasabah pemilik dana.56  
b. Revenue Sharing 
Revenue Sharing adalah bagi hasil yang dihitung dari total 
pendapatan pengelolaan dana. Dalam sistem syariah pola ini dapat 
digunakan untuk keperluan distribusi hasil usaha lembaga keuangan 
syariah. Suatu bank yang menggunakan sistem bagi hasil 
berdasarkan revenue sharing yaitu bagi hasil yang akan 
didistribusikan dihitung dari total pendapatan bank sebelum 
dikurangi dengan biaya bank, maka kemungkinan yang akan terjadi 
adalah tingkat bagi hasil yang diterima oleh pemilik dana akan lebih 
besar dibandingkan dengan tingkat suku bunga pasar yang berlaku. 
Kondisi ini akan mempengaruhi para pemilik dana untuk 
mengarahkan investasi kepada bank syariah yang mampu 
memberikan hasil yang optimal, sehingga berdampak kepada 
peningkatan total dana pihak ketiga pada bank syariah. 
Pertumbuhan dana pihak ketiga dengan cepat harus diimbangi 
 
56 Hardiwonoto, “Analisis komparasi Revenew and profit sharing pada sistem mudharabah pada PT. 
BPRS PNM BINAMA Semarang. Jurnal Unimus, Value Added Vol.7, No.2, Maret 2011-Agustus 2011, 
hal 47 
 

































dengan penyaluran dalam berbagai bentuk produk sehingga 










57 Hardiwinoto......................, hal 48 
 


































IMPLEMENTASI BAURAN PEMASARAN SYARIAH 
 
A. Gambaran Umum BMT An-Nur Rewwin Waru Sidoarjo 
1. Sejarah Berdirinya 
Awal mula berdirinya BMT An-Nur Rewwin Sidoarjo dimulai dari 
adanya musholla yang didirikan pada tahun 1991 dengan luas 6X6 M2 
beserta teras berukuran 1,5x1,5 M2, selanjutnya 2 tahun kemudian di tahun 
1993 musholla An Nur tersebut telah diresmikan menjadi Masjid An-Nur 
Rewwin yang sampai saat ini dikenal banyak masyarakat dan banyak sekali 
perubahan.  
Sejak pertama berdiri Masjid An-Nur telah mendirikan sebuah 
yayasan yang bernama “Yayasan An-Nur Rewwin” dengan akte pendirian 
nomor: 68, tanggal 18 Juli 1995 pada Notaris: Trining Ariswati.,SH, serta 
berpijak pada al-Quran dan Hadits dalam melaksanakan ibadah dengan 
motto: “Mensejahterakan Sosial dan Mencerahkan Ummat untuk Menjadi 
Muslim yang Haqiqi”58  
Selanjutnya, pada suatu hari saat menunggu adzan maghrib para 
jamaah di Masjid An Nur Rewwin Sidoarjo berbincang-bincang mengenai 
 
58 H. Gunung Rijadi, Wawancara, BMT An-nur Rewwin Waru Sidoarjo, 11 Desember 2019. 
 

































bagaimana cara menambah dana donatur ke Masjid An Nur. Selama 
ini Yayasan An-Nur Rewwin dibidang usaha dana hanya mengandalkan 
dana donatur dan membuat iklan pada buku khutbah di Masjid An-Nur 
untuk melakukan perawatan masjid serta penambahan kapasitas maupun 
fasilitas yang ada di masjid. 
Perbincangan tersebut ada salah satu diantara jamaah tersebut yang 
berpendapat untuk membuka usaha didalam Yayasan masjid, dengan usaha 
tersebut diharapkan mampu menghasilkan keuntungan yang akan digunakan 
untuk kebutuhan masjid, sehingga masjid tidak hanya bergantung dari dana 
para donatur saja untuk biaya perawatan masjid. Akhirnya dari hasil 
perbincangan tersebut diperoleh sebuah keputusan untuk mendirikan Baitul 
Maal Wa Tamwil (BMT) yang berada didalam yayasan pada bidang usaha dana 
milik Masjid An-Nur, dan hal tersebut dilaksanakan pada hari selasa tanggal 10 
April 2007, bertempat di Masjid An-Nur Rewwin, Waru Sidoarjo. Rapat 
tersebut dihadiri oleh 21 orang dari 40 orang pendiri BMT dan dilaksanakan 
mulai pukul 20:00 wib dan berakhir pukul 22:00 wib. Bapak Rijadi 
mengatakan,  
“Pendirian BMT ini bertujuan untuk membantu perekonomian 
masyarakat sekitar dan mengembangkan masjid”.59 
  
Selain itu, yang melatar belakangi terbentuknya BMT tersebut adalah 
banyaknya orang-orang yang meminjamkan uang dengan akad yang tidak jelas 
 
59 Gunung Rijadi, Wawancara, Sidoarho, 25 Desember 2019. 
 

































atau yang biasa kita kenal dengan rentenir. Diharapkan dengan berdirinya BMT 
tersebut dapat membantu masyarakat sekitar untuk memberikan pembiayaan 
dengan akad yang benar dan sesuai dengan syariat islam.60 
   Dari hasil keputusan rapat yang telah dilakukan penyesuaian, hingga 
akhirnya menjadi sebagai berikut :  
1. SHU (sisa hasil usaha) 100% - Dana Pengurus sebesar 5 % = Sisa sebesar 
95%  
2. Sebesar 2,5 % untuk zakat  
3. Sebesar 17,5 % untuk Masjid An-Nur  
4. Sebesar 5 % untuk modal cadangan  
5. Sebesar 5 % untuk biaya pendidikan  
6. Sebesar 65 % saldo untuk pesaham  
Dalam penghimpunan modal awal, para jamaah bersepakat dengan cara 
membuka saham yang pertama dengan harga Rp. 500.000,00 perlembar. 
Selama kurun waktu kurang lebih satu bulan dalam mengumpulkan dana 
akhirnya diperoleh modal awal untuk membuka usaha sebesar Rp. 
100.000.000,00. Setelah usaha tersebut dijalankan, akhirnya modal usaha 
tersebut semakin bertambah meskipun gedung yang digunakan untuk 
operasional masih menyewa dan belum milik sendiri. Dalam waktu satu tahun, 





































Rewwin Sidoarjo membutuhkan aliran dana segar untuk mengembangkan 
usaha dan memenuhi kebutuhan masyarakat yang semakin tinggi. Akhirnya 
diputuskan untuk membuka kembali penjualan saham dengan harga yang lebih 
kecil dari penjualan saham yang pertama sebesar Rp. 300.000,00.  
Terjangkaunya harga penjualan saham tersebut diharapankan akan 
banyak orang yang mampu dan ingin menginvestasikan dananya ke BMT An-
Nur Rewwin Sidoarjo dan syukurlah akhirnya terkumpul dana sebesar Rp. 
100.000.000,00 dan dengan dana tersebut perkembangan BMT An-Nur 
Rewwin Sidoarjo semakin pesat hingga sampai saat ini.  
2. Identitas BMT An-Nur Rewwin 
a. Tanggal Berdiri : 20 Mei 2007  
b. Nomor HAM : AH4.2445.AH.01.02  
c. Badan Hukum : 03/BH/403.62/IV/2007  
d. Alamat Lengkap : Jalan Raya Cendrawasih no.27 Rewwin  
e. No Telepon : 031-8662665  
f. Fax : 031-8673371  
3. Visi dan Misi BMT An-Nur Rewwin 
a. Meningkatkan kesejateraan dan taraf hidup anggota dan masyarakat sekitar.  
b. Menjadi gerakan ekonomi rakyat. 
c. Sumber dana bagi sosio spiritual masyarakat di Masjid An-Nur.  
4. Dasar Hukum Pendirian 
 

































Ijin Pendirian serta pelaksanaan kegiatan atau operasional berdasarkan 
Akta Perubahan Notaris Wachid Hasyim, SH No. 39 Tahun 2007. Jl. Raya 
Rajawali Utara No. 01 Rewwin, Waru Sidoarjo. 
5. Struktur Organisasi BMT 
Dari hasil Rapat Umum Pemegang Saham (RUPS) yang diadakan pada 
tanggal 20 bulan Mei tahun 2018 diperoleh keputusan dalam memperbaharui 
sturktur oganisasi dalam pembagian kepengurusan sebagai berikut :   
a) H. Gunung Rijadi menjabat sebagai direktur yang bertugas untuk 
bertanggung jawab atas semua keputusan yang dilakukan oleh BMT An-
Nur Rewwin Sidoarjo, baik itu dalam hal pemberian pembiayaan maupun 
dalam pengambilan keputusan ketika ada permasalahan pada BMT An Nur 
Rewwin Sidoarjo.  
b) Ir. H Yudi Budiman menjabat sebagai wakil direktur yang bertugas  untuk 
mewakili direktur yaitu bapak H. Gunung Rijadi selaku direktur dan juga 
menjabat sebagai Account Officer (AO) yang bertugas untuk mendata dan 
menganalisis calon nasabah yang akan melakukan pembiayaan sesuai 
dengan prinsip, dan juga membantu penagihan kepada nasabah yang 
terlambat  membayar angsuran pembiayaan. Beliau juga merangkap jabatan 
sebagai marketing BMT An-Nur Rewwin Sidoarjo.  
c) Dewi Ratnasari M. W., Spd. menjabat sebagai sekretaris yang bertugas 
untuk mengurusi semua database nasabah seperti memasukkan atau 
 

































menginput data data nasabah yang bertransaksi di BMT An-Nur Rewwin 
Sidoarjo, dan juga merekap semua data tersebut di setiap tahunnya.  
d) Drs. H Bambang Waluyojati menjabat sebagai bendahara yang bertugas 
untuk mencatat semua transaksi baik itu pengeluaran dan pemasukan di 
BMT An-Nur Rewwin Sidoarjo yang ditunjukkan dengan adanya neraca, 
buku kas, serta laporan laba rugi.  
e) Nur Kholis menjabat sebagai Admin yang bertugas sebagai administrator 
untuk merealisasikan pembiayaan dan menerima pembayaran dari nasabah 
serta membuat pembukuan keuangan harian untuk diserahkan kepada 
bendahara.  
f) Mustaqin menjabat sebagai Cleaning Service (CS) yang bertugas untuk 
membersihkan BMT An Nur Rewwin Sidoarjo setiap hari.  
BMT An Nur Rewwin Sidoarjo juga memiliki beberapa Dewan Pengawas 
Syariah diantaranya adalah sebagai berikut :  
1) Drs. H. Akhmad Mukarram, M Hum.  
2) Ir. H. M. Nadjikh.  
3) Drs. H. Achmadi Joedhono. 
6. Macam-macam Produk BMT An-Nur Rewwin Waru Sidoarjo61 
a) Pembiayaan Musyarakah. 
 
61 Yudi Budiman, Wawancara, BMT An-Nur Rewwin Waru Sidoarjo, 18 Desember 2019. 
 

































Pembiayaan musyarakah merupakan produk satu-satu nya dari 
pembiyayaan yang ada pada BMT An-Nur Rewwin Sidarjo. Pembiayaan 
ini dalam bentuk modal atau dana yang diberikan oleh BMT (baitul mal wa 
tamwil) An-Nur Rewwin Sidoarjo, untuk dikelola oleh nasabah dalam suatu 
usaha yang halal dan telah disepakati bersama. Dalam pembiayaan ini 
nasabah dan BMT (baitul mal wa tamwil) An-Nur Rewwin sepakat untuk 
berbagi hasil atas pendapatan usaha tersebut dan jika ada kerugian maka 
ditanggung bersama. 
7. Macam-macam Simpanan BMT An-Nur Rewwin Waru Sidoarjo62 
a) Simpanan Mudharabah 
1) Simpanan yang penyetoran dan pengambilannya dapat dilakukan 
sewaktu-waktu selama jam operasional BMT serta akan diberikan bagi 
hasil sesuai dengan kemampuan BMT. 
2) Setoran simpanan pertama minimal Rp. 50.000 
3) Setoran berikutnya minimal Rp. 10.000 
4)  Dapat digunakan sebagai jaminan pembiayaan. 
 
b) Simpanan Pendidikan 
Simpanan dengan tujuan untuk biaya pendidikan anak mulai TK 





































gedung, SPP dan pembelian peralatan sekolah lainnya. Simpanan ini bisa 
juga sebagai simpanan harian / mingguan / bulanan dari siswa baik di 
koordinir pihak sekolah maupun berhubungan langsung dengan pihak 
BMT. 
c) Simpanan Aqiqah dan Qurban 
1) Simpanan yang bertujuan untuk pembelian hewan Qurban atau Aqiqah 
dan hanya dapat diambil menjelang Hari Raya Qurban atau menjelang 
hajat Aqiqah. 
2) Besarnya setoran menyesuaikan dengan harga dan ukuran hewan yang 
direncanakan 
3) Setoran simpanan pertama minimal Rp. 100.000 
4) Setoran berikutnya perminggu Rp. 25.000 atau perbulan Rp.100.000 
5) Biaya pemeliharaan hewan sebesar Rp. 300.000 
 
B. Implementasi Bauran Pemasaran 4P pada BMT An-Nur Rewwin 
Dalam melakukan pemasaran sebuah produk, salah satu upaya yang 
dilakukan oleh sebuah BMT An-Nur Rewwin yaitu menggunakan strategi 
bauran pemasaran atau biasa di kenal dengan teori Marketing Mix. Bauran 
pemasaran ini terdiri dari beberapa komponen yang saling terkait, antara satu 
dengan yang lainnya. Berikut penerapan bauran pemasaran di BMT An-Nur 
Rewwin : 
1. Product (Produk) 
 

































Bapak Yudi Budiman sebagai wakil direktur BMT An-Nur 
Rewwinle mengatakan,  
“lembaga keuangan syariah ini memeliki dua produk yang di 
tawarkan yaitu pembiayaan dan simpanan”.63 
 
Pengertian pembiayaan adalah penyediaan uang yang diberikan oleh 
pihak Baitul Maal Wa Tamwil kepada nasabah yang telah disepakati 
diantara kedua belah pihak.  
Produk dari pembiayaan yang dimiliki oleh BMT An-Nur sendiri 
sebenarnya memiliki banyak varian, akan tetapi pada setiap tahunnya ada 
penghapusan karena dirasa oleh pihak pengelola BMT An-Nur Rewwin 
hampir memiliki kesamaan dalam melakukan pembiayaan atau akad yang 
paling mudah adalah Musyarakah. Pengertian dari Musyarakah secara 
umum ialah bentuk umum dari usaha bagi hasil di mana dua orang atau 
lebih menyumbangkan pembiayaan dalam melakukan usaha, dengan 
proporsi pembagian profit bisa sama atau tidak. Keuntungan dibagi sesuai 
kesepakatan antara para mitra, dan kerugian akan dibagikan menurut 
proporsi modal. Transaksi Musyarakah dilandasi adanya keinginan para 
pihak yang bekerja sama untuk meningkatkan nilai asset yang mereka 
miliki secara bersama-sama dengan memadukan seluruh sumber daya. 
Produk dari simpanan yang dimiliki oleh BMT An-Nur Rewwin 
menggunakan akad Mudharabah. Pengertian dari Mudharabah secara 
 
63 Yudi Budiman, Wawancara, Sidoarjo, 25 Desember 2019. 
 

































umum ialah bentuk kerja sama antara dua atau lebih pihak dimana 
pemilik modal (shahibul amal) mempercayakan sejumlah modal kepada 
pengelola (mudharib) dengan suatu perjanjian di awal. Bentuk ini 
menegaskan kerja sama dengan kontribusi seratus persen modal dari 
pemilik modal dan keahlian dari pengelola. Transaksi jenis ini tidak 
mewajibkan adanya wakil dari shahibul maal  dalam manajemen 
proyek. Sebagai orang kepercayaan, mudharib harus bertindak hati-hati 
dan bertanggung jawab atas kerugian yang terjadi akibat kelalaian dan 
tujuan penggunaan modal untuk usaha halal. Sedangkan, shahibul 
maal  diharapkan untuk mengelola modal dengan cara tertentu untuk 
menciptakan laba yang optimal.64 
2. Price (Harga) 
Keuntungan atau bagi hasil adalah pembagian atas hasil usaha 
yang telah dijalankan. Bapak Gunung Rijadi mengatakan bahwa bagi 
hasil yang sesuai dan adil merupakan tujuan yang utama dalam 
pembiayaan musyarakah di BMT An-Nur Rewwin Sidoarjo. Selain itu 
pembagian proporsi bagi hasil atau nisbah juga bisa menjadi ketetapan 
yang adil bagi kedua belah pihak, Baitul Maal wa Tamwil maupun 
anggota. Dalam prakteknya BMT An-Nur Rewwin Sidoarjo dalam 
menentukan bagi hasil pada pembiayaan musyarakah haruslah 
 
64 Yudi Budiman, Wawancara, BMT An-Nur Rewwin Waru Sidoarjo, 26 Desember 2019 
 

































disepakati bersama, jelas tertuang di akad perjanjian serta tidak saling 
memberatkan.  
Pengembalian modal atau angsuran yang dibayarkan setiap 
bulan yang mana disertai pembagian hasil usaha perhitungannya 
ditentukan sesuai proyeksi keuntungan dikali dengan modal awal 
sampai akad itu berakhir. Dalam perakteknya produk pembiayaan 
musyarakah di BMT An-Nur Rewwin Sidoarjo telah membantu 
masyarakat untuk mengembangkan usahanya yang halal dan 
menguntungkan, namun juga di imbangi oleh timbal balik nasabah ke 
BMT dalam pembagiam hasil usaha atau hasil usaha.  
BMT An-Nur Rewwin dalam menetapkan nisbah bagi hasil 
adalah sebesar 40:60 ( 40% untuk BMT, 60% untuk nasabah) yang 
mana nisbah tersebut dapat berubah sesuai kesanggupan dan 
kesepakatan kedua belah pihak. 
Perhitungan keuntungan diawal atau taksiran laba keuntungan 
merupakan tahapan pertama serta patokan yang digunakan pihak BMT 
kepada nasabah untuk menentukan bagi hasil yang akan diperoleh. 
Taksiran keuntungan ini dilakukan dengan cara menanyai langsung 
berapa besar laba yang diperoleh perharinya lalu dikalkulasikan selama 
satu bulan dan dibayarkan sama di setiap bulannya tanpa mengikuti laju 
serta perputaran laba keuntungan. Setelah itu pihak BMT akan 
menawarkan prosentase nisbah bagi hasil dan jika anggota atau nasabah 
 

































menyetujui sanggup untuk membayar bagi hasil yang ditentukan oleh 
pihak BMT maka akad bagi hasil telah sah sesuai apa yang menjadi 
ketentuan perjanjian musyarakah. Tanpa ada ada rasa tidak adil antara 
pemilik dana dan peminjaman dana, semua harus dilakukan secara 
transparasi antara kedua belai pihak.65 
Berikut merupakan contoh perhitungan prosentase dari bagi 
hasil akad musyarakah : 
1. Modal dari BMT Rp 1.500.000 dengan jangka waktu 10 bulan. 
2. Bagi hasil yang diberikan BMT Rp. 300.000 (kesepakatan 
bersama) : 10 ( angsuran pinjaman ) = Rp. 30.000 per bulannya. 
3. Angsuran pokok anggota Rp 1.500.000 : 10 (angsuran pinjaman) = 
Rp 150.000 per bulannya.  
4. Jumlah yang harus dibayar per bulan Rp. 30.000, (bagi hasil) + Rp 
150.000 (angsuran pokok) = Rp 180.000 Per bulan sampai selesai 
akad. 
3. Place (Tempat) 
   BMT An-Nur Rewwin berlokasi di Jalan Cendrawasih No.27, 
Ngeni, Kepuhkiriman, Waru, Kabupaten Sidoarjo, Jawa Timur 61256. 
Di sekitaran BMT An-Nur Rewwin berdekatan dengan pabrik-pabrik 
yang berada di kawasan rungkut industri yang lumayan padat penduduk. 
 
65 H. Gunung Rijadi, Wawancara, Sidoarjo, 26 Desember 2019. 
 

































Lokasi BMT An-Nur Rewwin masuk di dalam perumahan dan sebelum 
memasuki perumahan banyak masyarakat sekitar memiliki usaha 
makanan ataupun usaha yang lainnya.   
   Masyarakat sekitar BMT An-Nur Rewwin banyak yang 
memiliki wirausaha yang berada di depan rumah mereka masing-masing.  
Mereka rata-rata juga melakukan pembiyayaan pada BMT An-Nur 
rewwin. Ada juga asisten rumah tangga sekitar perumahan disana yang 
melakukan pembiayayaan, karena mereka juga butuh pinjaman uang 
untuk keperluan rumah tangga mereka masing-masing.  
4. Promotion (Promosi) 
  Promosi yang dilakukan oleh BMT An-Nur Rewwin ini dengan 
memberikan undian. Bapak Gunung Rijadi mengatakan bahwa BMT 
An-Nur Rewwin memberikan kepada nasabahnya ketika bulan 
Ramadhan, yaitu jika nasabahnya membayar angsuran pada bulan 
Ramadahan, maka nasabah tersebut akan diberikan bonus atau hadiah 
berupa sembako. Jika nasabah sudah selesai melakukan transaksi 
pembayaran angsuran, lalu nasabah akan diberikan sejumlah kertas 
yang digulung-gulung untuk diambilnya 1 kertas secara acak. Di dalam 
gulungan kertas tersebut terdapat bermacam macam jenis sembako. Jika 
nasabah mengambil kertas dengan tulisan gula didalamnya, maka 
nasabah tersebut akan mendapatkan hadiah gula dari BMT An-Nur 
Rewwin. 
 

































   Hal tersebut dapat mempengaruhi meningkatnya nasabah yang 
melakukan pembayaran angsuran pada bulan Ramadhan. Dengan hal 
tersebut pula BMT An-Nur Rewwin Sidoarjo dapat menjadi pilihan 
yang tepat bagi semua orang untuk bertransaksi di BMT An-Nur 
Rewwin Sidoarjo. Karena kepuasan dan kebahagiaan nasabah adalah 
hal yang paling penting bagi BMT An-Nur Rewwin Sidoarjo.  
   Selain itu juga pengurus Baitul Maal wa Tamwil memberikan 
respon yang ramah dan baik kepada nasabah, agar semua tetap 
melakukan pembiyayaan maupun nabung kembali di BMT An-Nur 
Rewwin. Karena nasabah juga menjadi senang dengan di perlakukan 
dengan demikian. Karena etika akhlak juga penting bagi 
keberlangsungan Baitul Maal wa Tamwil.66 
 
C. Bauran Pemasaran syariah pada Perkembangan Nasabah BMT An-Nur 
Rewwin 
 Setiap Baitul Maal wa Tamwil memiliki berbagai cara untuk 
menghadapi setiap nasabahnya. Berbagai cara yang dilakukan dari yang paling 
sederhana dengan keramahannya, hingga yang paling terbaik yang dilakukan 





































mempertahankan semua nasabah yang ada. Semua itu dilakukan untuk ke 
berlangsungan lembaga keuangan yang baik secara syariah. 
 Di daerah Rewwin waru BMT An-Nur merupakan salah satu Baitul 
Maal wa Tamwil yang paling lama berdiri. Nasabah yang ada juga tidak hanya 
yang tinggal di daerah situ saja, akan tetapi banyak juga dari daerah lain 
khususnya di daerah Jawa Timur. Mereka mengetahui keberadaan BMT dari 
rekan ataupun keluarga nya yang sudah menjadi nasabah pada BMT An-Nur 
Rewwin bukan dikarenakan tempat yang mudah di jangkau atau sering terlihat 
oleh masyarakat. 
 Tentu tidaklah mudah memiliki nasabah yang keberadaannya atau 
tempat tinggalnya jauh dari BMT An-Nur. Belum lagi memiliki nasabah yang 
melakukan pembiayaan bermasalah atau terhenti dalam melakukan 
pembayarannya. Apabila pihak BMT An-Nur Rewwin mendapatkan nasabah 
yang demikian,  maka solusinya dengan cara pendekatan terhadap personal. 
Mulai dari menelfon nasabah hingga menghampiri rumahnya dengan 
membicarakan semua dengan cara baik-baik. 
 Semakin lama berdirinya sebuah lembaga tentu rintangan maupun 
hambatan akan semakin banyak dihadapi. Salah satu contohnya seperti nasabah 
yang melakukan pembiyayaan bermasalah, sengaja tidak membayar angsuran, 
hingga nasabah yang hilang ataupun melarikan diri hingga tidak ada kabar sama 
sekali. 
 

































 Pelayanan yang diberikan harus dengan sabar, dengan menghadapi 
nasabah yang memiliki karateristik yang berbeda-beda. Meskipun nasabah 
melakukan hal demikian, sebagai lembaga keuangan syariah juga harus 
menerapkan pelayanan yang sesuai dengan apa yang telah diajarkan oleh agama 
islam. 
 Nasabah melakukan semua itu juga banyak faktor yang 
mempengaruhinya. Salah satu faktor terbesarnya adalah sudah memiliki 
kebiasaan buruk melakukan pembiayaan di banyak tempat akan tetapi tidak 
sanggup melakukan angsuran. Tidak hanya melakukan pembiayaan di Baitul 
Maal wa Tamwil saja, akan tetapi juga memiliki hutang yang besar di bank 
sehingga menganggap remeh terhadap pembiayaan yang kecil-kecil pada 
seluruh Baitul Maal wa Tamwil  yang telah dipinjaminya. Dewi Ratnasari 
mengatakan saat wawancara, 
“Yang paling disukai nasabah itu mas, ya produk simpanan mudharabah 
karena perhitungan bagi hasil yang diberikan membuat nasabah tertarik 
melakukan simpanan pada BMT An-Nur Rewwin.”67 
 
Sama hal nya dengan ibu dari Dewi yang sering melakukan simpanan di BMT 




67 Dewi Ratnasari, Wawancara, Sidoarjo, 25 Desember 2019. 
68 Dewi Ratnasari, Wawancara, Sidoarjo, 25 Desember 2019. 
 
 


































ANALISIS BAURAN PEMASARAN SYARIAH 
BMT AN-NUR REWWIN SIDOARJO 
 
Perkembangan zaman pada era sekarang ini memiliki perubahan pola pikir pada 
masyarakat yang berbeda-beda. Terutama pada hal bisnis kita harus bisa 
mempertahankan apa yang sedang ada mengikuti dengan perkembangan zaman. Kita 
juga harus bisa membaca peluang yag ada dan terus menerus melakukan inovasi baru 
dengan keunikan dan gaya yang lain diantara pesaing bisnis jasa keuangan lainnya. 
Seiring berkembangnya zaman, saat ini inovasi yang sedang sering dijumpai 
adalah dengan  menggunakan label syariah. Hal ini paling banyak diminati karena 
syariah selalu memberikan kenyamanan bagi nasabah yang akan melakukan transaksi 
pada suatu lembaga keuangan tersebut. Memberikan pelayanan yang terbaik yang telah 
diajarkan oleh Rasulullah SAW. Dalam sebuah pemasaran syariah banyak sekali aspek 
yang harus diatur, karena model pemasaran masing-masing lembaga keuangan 
berbeda-beda. Salah satu aspek yang paling sederhana dan mudah  digunakan adalah 
bauran pemasaran atau biasa dikenal marketing mix. Penerapan bauran pemasaran 
syariah yang dilakukan sebuah lembaga keuangan syariah satu dengan lainnya tidak 
sama, tergantung tujuan atau pemenuhan target pasar dari masing-masing sebuah 
lembaga keuangan syariah. 
 
 
































A. Implementasi Bauran Pemasaran Syariah BMT An-Nur Rewwin Sidoarjo 
Berikut dijelaskan mengenai analisis bauran pemasaran syariah yang di 
lakukan oleh BMT An-Nur Rewwin Sidoarjo, berdasarkan pada teori bauran 
pemasaran yang ada padad bab II dengan hasil penelitian yang ada pada bab III. 
Analisis ini dilakukan dengan menggunakan teori bauran pemasaran yang memiliki 
4 aspek dan beberapa acuan yang telah sesuai pad penjelasan yang ada di bab II. 
Berikut merupakan hasil analisis secara detailnya :  
1. Product (Produk) 
Produk merupakan segala sesuatu yang ditawarkan untuk memenuhi 
kebutuhan atau keinginan konsumen. Produk bisa berupa barang fisik atau 
jasa.69 BMT An-Nur Rewwin merupakan lembaga keuangan syariah yang 
menyediakan sebuah produk pada bidang jasa. Produk itu sendiri dibagi mejadi 
dua bidang untuk memenuhi kebutuhan nasabah yang akan melakukan sebuah 
transaksi. 
Penjualan yang berhasil pada suatu pasar yang kompetitif didasarkan 
atas produk barang dan jasa yang dihasilkan, apakah sudah mampu memenuhi 
keinginan dan kebutuhan konsumen atau tidak. Jika dilihat dalam perspektif 
syariah, suatu produk yang akan dipasarkan atau ditukarkan haruslah produk 
yang halal serta memiliki mutu atau kualitas terbaik.70 
 
69 Veithzal Rivai, Islamic Marketing…. 12. 
70 Ita Nurcholifah, Strategi merketing mix dalam perspektif syariah..... 79 
 

































Dari teori tersebut memiliki sebuah perbedaan dan kesamaan yang ada 
pada kenyataan di lapangan,  BMT An-Nur Rewwin memiliki dua produk yang 
biasa dicari oleh calon nasabah. Produk tersebut yaitu adalah pembiayaan dan 
simpanan. Disini produk yang diberikan semakin tahun semakin adanya 
penurunan yang dirasakan oleh pihak BMT An-Nur untuk memperkecil resiko, 
akan tetapi disisi lain untuk nasabah menjadi kurangnya pemilihan produk. Apa 
yang dilakukan pihak BMT An-Nur sendiri otomatis memiliki dampak yang 
ada pada lapangan. Nasabah jadi merasa kurang untuk memiliki pilihan untuk 
transkinya, yang seharusnya BMT An-Nur harus selalu memenuhi keinginan 
dan kebutuhan yang dimiliki nasabah. 
Selanjutnya, untuk yang terjadi dari segi produk yang dimiliki BMT An-
Nur Rewwin sudah pasti telah sesuai dengan anjuran syariah islam. 
Dikarenakan Baitul Maal wa Tamwil ini merupakan salah satu contoh lembaga 
keuangan syariah. Kalau sudah lembaga keuangan syariah otomatis dari segi 
produk nya harus sesuai dengan prinsip keuangan syariah.  
2. Price (Harga) 
Harga merupakan nilai suatu jasa yang ada pada suatu produk yang 
harus dibayarkan oleh nasabah kepada pihak lembaga atas jasa yang telah 
diterima. Dalam Islam pembahasan tentang strategi penentuan harga menurut 
pendapat para ulama mengatakan bahwa tidak secara rinci dijelaskan, karena 
secara umum penentuan harga ditentukan sesuai mekanisme pasar yang ada. 
Oleh karena itu seorang pedagang dibebaskan dalam mennetukan harga selama 
 

































itu wajar, adil, penjual dan pembeli sama-sama suka dan tidak menimbulkan 
kedzaliman.71 
Pada teori dan hasil yang ada di lapangan sudahlah sangat sesuai yang 
telah diajarkan oleh agama islam. Sesuai dengan hasil wawancara yang telah 
dilakukan oleh peneliti bahwa pembagian bagi hasil yang telah dilakukan 
terhitung adalah 40% untuk pemilik dana dan 60% untuk peminjam. Dilakukan 
dengan kesepakatan yang adil diantara kedua belai pihak, dengan lebih banyak 
peminjam dana karena nasabah yang melakukan pengolahan dana tersebut guna 
mendapatkan keuntungan, serta pengangsuran dana dilakukan sesuai dengan 
kemampuan.  
Apabila ada perubahan bagi hasil yang dilakukan, yang terpenting 
sama-sama memiliki kesapakatan yang sesuai. Tidak ada nya kedzaliman 
sehingga yang akan menimbulkan perselisihan antara kedua belai pihak.  
3. Place (Tempat) 
Tempat merupakan salah satu istilah yang digunakan pemasar dalam 
mendistribusikan dan memilih lokasi pemasaran.72 Lokasi ini merupakan titik 
tempat bisnis ini berjalan, dalam Islam tentunya harus ada sisi kemaslahatannya 
yang dalam hal ini bisa dilihat dari lokasi yang nyaman, aman, bersih, dan 
diusahakan bukan barang persengketaan.73 
 
71 Patah Abdul Syukur, Konsep marketing ……..,84-85 
72 Aang Kunaifi, Manajemen Pemasaran Syariah ...............,134. 
73 Patah Abdul Syukur…., 87. 
 

































Dengan adanya teori tersebut dan hasil dari penelitian yang telah 
dilakukan, tempat yang ada pada BMT An-Nur Rewwin ini di rasa kurang 
strategis dikarenakan lokasi nya yang berada pada dalam sebuah komplek 
perumahan di daerah Waru, Sidoarjo. Meskipun lokasi tersebut dekat dengan 
daerah industri yang padat penduduk akan tetapi BMT An-Nur tidak berada di 
pinggiran jalan. Sehingga masyarakat yang sering melewati daerah tersebut 
tidak mengetahui keberadaan Baitul Maal wa Tamwil ini, yang mengetahui 
hanya kebanyakan masyarakat yang tinggal dalam komplek perumahan 
tersebut. 
4. Promotion (Promosi) 
Promosi merupakan strategi komunikasi produk antara perusahaan 
dengan konsumen. Tujuannya untuk menjelaskan tentang produk kepada 
konsumen melalui promosi iklan, penjualan, dan publisitas.74 
Hal yang paling dikedepankan dalam kegiata promosi ini yaitu akhlak, 
karena sering kali penjual mengabaikan akhlak dalam kegiatan promosinya. 
Dalam Islam, sudah dicontohkan sendiri oleh Rasulullah saw yang tidak pernah 
mengabaikan prinsip etika atau akhlak. Akhlak tersebut diantaranya yaitu 
kejujuran, menghindari penjelasan produk yang salah, tidak terlalu sering 
menggunakan sumpah, dan sebisa mungkin meminimalisir menggunakan 
model perempuan karena mengandung unsur kecantikan dan pornografi.75 
 
74 Riksa Yulyana, Pengaruh Bauran Islami........................, 227 
75 Patah Abdul Syukur…..,91. 
 

































Dari penjelasan teori diatas dan juga dilihat dari kondisi yang ada pada 
BMT An-Nur Rewwin, apa yang dilakukan sudah sesuai dengan yang ada pada 
di lapangan. Melakukan promosi dengan apa yang telah dilakukan oleh agama 
islam. 
Bagaimanapun juga promosi juga sangatlah penting karena merupakan 
cara pengurus Baitul Maal wa Tamwil menawarkan produk yang telah 
diberikan kepada calon nasabah. Apapun cara promosi yang islami yang 
dilakukan untuk berkembangnya BMT An-Nur Rewwin itu merupakan bentuk 
usaha pengurus untuk terus mempromosikan Baitul Maal wa Tamwil tersebut.    
 
B. Analisis Bauran Pemasaran Syariah pada Perkembangan Nasabah BMT 
An-Nur Rewwin 
Lokasi usaha adalah tempat dan perusahaan melakukan kerja. Desain 
teori usaha secara sederhana berbunyi “tempatkanlah pada titik geografis yang 
paling banyak memberikan kesempatan perusahaan di dalam usaha untuk 
mencapai tujuannya”.76 Telah kita ketahui bahwa dalam memberikan pelayanan 
seorang pegawai bank juga diperlukan etiket, sehingga kedua belah pihak baik 
tamu maupun pegawai bank dapat saling menghargai.77 
 
76 Moch. Darsyah Sinungan, Manajemen Dana Bank, (Jakarta: Rineka Cipta, 1990) hal 76 
77 Kamsir, Manajemen perbankan,(Jakarta:Raja Grafindo Persada, 2002), hal 221. 
 
 

































 Setelah melakukan maupun menganalisis apa saja hal yang semua telah 
dilakukan dan di praktekan, tinggal bagaimana cara yang lebih efektif untuk 
dilakukan. Semua dilihat dari satu persatu aspek yang telah diterapkan 
bagaimanalah terjadi sebuah prosesnya. Mulai dari hal yang paling sepele 
hingga yang paling sangat perlu diperhatikan. 
Pelayanan yang diberikan sudah berjalan dengan apa yang semestinya 
dilakukan agar nasabah dapat bertahan dan menambah nasabah baru karena 
senang dengan apa yang diberikan.  
Sistem bagi hasil juga menjadi daya tarik karena mendapatkan bagi hasil 
yang lebih bahkan mungkin bisa lebih banyak dari lembaga yang lain nya 
sehingga memliki daya tarik. Hingga lokasi yang harus strategis yang 
sebenarnya harusnya dekat dengan jalan raya akan tetapi BMT An-Nur sendiri 










































Hasil dari analisis mengenai implementasi bauran pemasaran syariah yang 
ada pada BMT An-Nur Rewwin dapat di tarik kesimpulan menjadi sebagai 
berikut: 
1. Implementasi bauran pemasaran syariah telah ada yang di terapkan oleh BMT 
An-Nur Rewwin ini kurang maksimal dikarenakan ada beberapa aspek yang 
diterapkan kurang maksimal. Ada beberapa aspek yang di rasa kurang efektif 
sehingga dapat menghambat bauran pemasaran syariah secara sempurna. 
2. Produk yang ada di BMT An-Nur Rewwin ini sebenarnya juga sudah banyak 
varian yang dimiliki dan sudah berjalan dengan syariat islam. Akan tetapi 
dengan berjalan nya waktu produk yang ada ternyata diadakan penghapusan 
atau  persingkatkan. Mengenai harga pembagian bagi hasil yang diberikan 
juga sudah sesuai dengan kesepakatan yang telah diajarkan oleh agama islam, 
sehingga masyarakat masih tetap mempertahankan nya. Dari segi tempat, ini 
yang dirasa kurang strategis sehingga masyarakat yang kesehariannya 
melewati daera tersebut kurang mengetahui akan hal BMT An-Nur Rewwin. 
Dikarenakan lokasinya yang sedikit menjorok kedalam sebuah perumahan. 
Yang terakhir yaitu promosi yang diberikan sudah cukup baik untuk 
 

































mempertahankan suatu nasabah yang masih ingin melakukan pembiyayaan 
pada BMT An-Nur Rewwin. 
 
B. Saran 
Berdasarkan hasil penelitian  dan pembahasan yang telah dilakukan oleh 
peneliti, maka peneliti memberikan saran untuk BMT An-nur Rewwin sebagai 
berikut : 
1. Diharapkan BMT An-Nur Rewwin menghadirkan kembali produk yang telah 
di hapuskan, agar juga menjadi daya tarik lagi untuk calon nasabah yang akan 
melakukan pembiyayaan. 
2. Memperkenalkan lebih luas lagi Baitul Maal wa Tamwil ini dengan salah satu 
caranya mencari tempat yang lebih baik atau strategis agar lebih dikenal oleh 
masyarakat yang sering berada di sekitaran Rewwin Waru. 
3. Tetap menjaga yang sudah baik dan memperbaiki lagi aspek yang kurang baik 
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